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RESUMEN

En el presento estudio se realizard un analisis de prefactibilidad de una empresa industrial
dedicada a la produccién de bebidas de hierbas naturales como el Cedrén, Manzanilla y
Hierbabuena, entre sus principales, endulzados con Stevia y Miel de Abeja, segln sea el tipo
de bebida, y comercializados en el mercado de Lima Metropolitana.

En el Capitulo 1 se realizara el analisis del macro y microentorno, como parte del estudio
estratégico. Ademas, se detallard la misién y vision de la organizacion, seguidamente el
analisis FODA cuantitativo, para obtener visiones de mercado mas precisas a beneficio del
estudio.

En el Capitulo 2 se realizard la descripcion de los productos que ofertamos, ademas del
mercado y consumidor al que estara dirigido. También, se realizara el analisis de la ofertay la
demanda proyectada a un horizonte de 5 afios, con la finalidad de calcular la demanda
insatisfecha y por tanto la demanda que atendera el proyecto. Finalmente, se detallara el plan
de marketing mas adecuado y tendré que estar alineado con los objetivos de la empresa.

En el Capitulo 3 se realizara el estudio técnico del proyecto, donde se definira la ubicacion
maés adecuada, se explicara el proceso productivo de las bebidas naturales, y finalmente se
presentara un plano de la planta debidamente acotado. Ademas, se detallaran los
requerimientos de maquinaria necesaria, personal necesario, insumos necesarios (directo e
indirecto) para la adecuada produccidn de las bebidas funcionales.

En el Capitulo 4 se desarrollara todo el marco legal y se pondréa énfasis en las hormas legales.
También se definira el tamafio de la empresa y el Tipo de sociedad. Finalmente se detallaran
los requisitos necesarios para los trabajadores que aspiren a un puesto de trabajo en la empresa.

En el Capitulo 5 se realizara los estados financieros necesarios para evaluar la viabilidad del
proyecto. Se calculara la inversién total que se requiere para poner en marcha el proyecto, y
cudl sera el financiamiento méas adecuado. También se calculard el COK, mediante el modelo
CAPM, y el WACC que son fundamentales para el célculo del VAN E y VAN F que
determinaran la factibilidad del proyecto. Finalmente se realizara un analisis de sensibilidad
con las variables mas relevantes del estudio y se asumiran tres escenarios (pesimista, probable
y optimista) donde el COK variara.

En el Capitulo 6 se presentaran las conclusiones y recomendaciones mas adecuadas para el
proyecto de produccion y comercializacion de bebidas de hierbas naturales en sus 3 distintas
variedades.
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INTRODUCCION

En el Per( ya se observa una migracion en el consumo de gaseosas hacia aguas embotelladas,
saborizadas y de productos naturales. El sector de bebidas saludables ha crecido en un 53.8%
en el 2015, segun Kantar Worldpanel Perd, y se prevé que al 2020 crecera en un 87%, segln
la consultora Euromonitor International, ya que esta calando la preocupacidn por una vida sana

en las personas, lo que lleva a preferencias de bebidas que se perciben como saludables.

Las bebidas de agua embotellada saborizada son productos de consumo masivo, por lo que
son demandados por la poblacién para su consumo diario. Ademas, en esta época el consumo
de hierbas y plantas medicinales ha ido en aumento en los Ultimos afios en el mercado mundial
y el Per( no es ajeno a ello. Las personas quieren mantener una vida mas saludable, por lo que

priorizan el consumo de productos naturales.

La preferencia de los productos saludables es una tendencia importante, la cual se refleja en el
incremento de la demanda de productos como agua, rehidratantes, te negro (Free Tea), entre
otros. Segun el director de Asuntos Corporativos de Ajegroup, Alfredo Paredes:

“El crecimiento del mercado de las gaseosas se ha mantenido estable en los ultimos afios,
mientras que los mercados de categorias como el agua y rehidratantes han crecido en cifras
exponenciales”. El incremento del mercado de agua embotellada, en un 15% respecto del
2008, y del mercado de bebidas energizantes, en un 17% en el 2015, son claros indicadores

gue el consumidor busca una bebida saludable.

Teniendo en cuenta el escenario anteriormente descrito, surge el proyecto de implementacion
de un empresa productora y comercializadora de bebidas frias de hierbas naturales en Lima
Metropolitana, que busca impulsar el consumo de una bebida diferente, fresca y
completamente saludable, elaborada de hierbas con propiedades medicinales con la finalidad
de que el consumidor prefiera el producto por ser una alternativa saludable y pueda sustituir
la necesidad de adquirir una bebida gaseosa que es perjudicial para la salud. Finalmente, la
cartera de productos que se ofrecerd a los clientes son 3 tipos de bebidas naturales elaboradas

de insumos como cedron, toronjil, jengibre, manzanilla, hierbabuena y hoja de coca.



CAPITULO I: ESTUDIO ESTRATEGICO

El estudio estratégico se lleva a cabo para investigar sobre el entorno de negocios,
macroentorno y microentorno, con el fin de formular la mejor estrategia para la toma de
decisiones y el cumplimiento de los objetivos.

1.1 ANALISIS DE MACROENTORNO

El andlisis del macroentorno se refiere al estudio de las variables mas relevantes que moldean
las oportunidades y presentan riesgos para la empresa, para esto se utilizara el andlisis
PESTEL, el cual abarca aspectos del macroentorno tales como: econdmico, legal,

demogréfico, sociocultural y tecnolégico.

1.1.1 ENTORNO ECONOMICO

En el afio 2018, la economia del Peru crecié en 3.9%, gracias a los sectores manufactura,
agricultura y construccion. Por otro lado, las actividades de explotacién de mineria e

hidrocarburos fue el Unico sector que disminuy6 su produccion.

Para el MEF se espera que el PBI este por encima 7
del 4% este afio con el objetivo de no depender de
mas factores externos sino de sus propios motores
internos, para esto se deben implementar mayores
inversiones, motivando la formalizacion y

generando una mayor productividad en las 3

empresas(La Repuablica 2019).En resumen, las
expectativas de crecimiento econdmico en el Perl
son alentadoras, pese a las crisis que sufrimos como
el caso Odebrecht y El Nifio Costero, ya que se
contina creciendo por encima del promedio
regional(Diario Gestion 2017). En el Grafico 1, se ~ Grafico N° 13P\é?r(ioi§3)ién Anual del
observa la evolucion porcentual del PBI en los Fuente: (BCRP y MEF 2018)

altimos 8 afios y lo que se estima para el presente afo.



Por otro lado, la produccion de bebidas no 10

alcohdlicas, compuesta por cuatro lineas de ”
negocio principales como bebidas gaseosas, &

aguas embotelladas, refrescos y bebidas

hidratantes, registr6 un crecimiento de &

alrededor de 8% durante el 2016 por el s

dinamismo del consumo privado y la mayor

demanda en el pais. En el Gréfico 2, se observa

la produccion de bebidas no alcoholicas hasta

el 2016.

Segun el analista de estudios econdmicos del  ©

2012 2013 2014 201° 2016

Scotiabank, Carlos Asmat, el sector de bebidas

de productos saludables, lideradas por la linea Grafico N° 2: Produccion de Bebidas no

Alcohdlicas
de aguas embotelladas, creci6 alrededor de Fuente: (Produce Proyeccion 2016
14% en el 2016(Diario Gestion 2016). Las _ Scotiabank)
_ Elaboracion: Estudios Economicos
ventas de estos productos se ven impactados Scotiabank

directamente por el crecimiento econémico del PBI y otras variables macroeconémicas en el
pais como son las inversiones, tanto locales como extranjeras, gasto publico, importaciones,

exportaciones, entre otros.

Finalmente, con respecto a la inflacidn, la tasa registrada al cierre del 2018 fue de 2.19%, cifra
mayor a la reportada en todo el 2017 de 1.36%, esto debido a que los precios de algunos
alimentos y bebidas aumentaron. Para el 2019, el BCR proyecta que la inflacion cerrara en
2.5%, debido a que los precios de los alimentos seguirdn aumentando, por tanto, la inflacion
puede ser ligeramente positiva. Por Gltimo, en el 2019, el Per( tendria la segunda inflacion
mas baja de América Latina, solo detras de Ecuador con una inflacion de 1.5% proyectada
para el 2019, segun el presidente del BCR Julio Velarde, ya que no se ven factores que
impulsen la inflacion (La RepuUblica 2018). En el Gréfico 3, se observa el comportamiento de

la inflacién promedio a nivel de Limay las expectativas que se tienen para el 2019.
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Grafico N° 3: Indice de Precios al Consumidor (%6)
Fuente: (SUNAT 2019)

El incremento en el PBI, y el ser uno de los paises de América Latina con menor inflacion en
los ultimos afios son claros indicadores que los precios no tendran cambios significativos en

un futuro.

1.1.2 ENTORNO LEGAL

En el marco legal, rige la ley N° 26842 denominada Ley General de Salud donde el estado
especifica las condiciones y restricciones que deben tener los alimentos y bebidas con el fin

de tener un adecuado control y mayor vigilancia a las empresas que lo producen.

A su vez, rige la ley N° 30021 denominada Ley de Promocion de la Alimentacion Saludable
para Nifios, Nifias y Adolescentes, con el objetivo de proteger y promocionar de manera
efectiva el derecho a la salud publica, esto con el fin de contribuir con el crecimiento y
desarrollo adecuado de las personas. El lunes 17 de junio del 2019 entr6 en vigencia el manual
de advertencias publicitarias que es un complemento a la ley N° 30021.Una de las acciones es
la implementacién de los parametros técnicos saludables. Por tanto, los alimentos o bebidas
que no cumplan con los parametros establecidos deberan mostrar un octégono con el texto
“Alto en grasas saturadas, azicar, sodio o contiene grasas trans”’; con la finalidad de informar

al consumidor sobre lo que adquiere cotidianamente.

Asimismo, rige la ley N° 27821 denominada Ley de Promocion de Complementos
Nutricionales para el Desarrollo Alternativo cuya funcion es establecer los pardmetros

adecuados de promocion del procesamiento, comercializacion y exportacion de los recursos



naturales con caracteristicas medicinales que puedan ser complementos adecuados para la

salud.

1.1.3 ENTORNO DEMOGRAFICO

Segun el INEI, el nimero de personas en el Per( a finales del 2018 fue de 31 millones 237 mil
habitantes de los cuales 10 millones 295 mil habitantes residen en Lima Metropolitana. En la
Tabla 1 se puede observar el incremento poblacional en esta provincia en los ultimos cinco

anos:

Tabla N° 1: Numero de habitantes en Lima Metropolitana en los Gltimos 5 afios

2014 2015 2016 2017 2018
10,090,714 10,269,613 10,012,437 10,190,922 10,295,249
Fuente: (INEI 2014-2018)

Por otro lado, estudios publicados por la Asociacion Peruana de Empresas de Investigacion de
Mercados — APEIM muestran que existe un crecimiento del nimero de personas que
pertenecen a los niveles socioeconémicos B y C (Grafico 4), por lo que se considerard como

un buen indicador para el proyecto ya gque existe un aumento de potenciales clientes.

Asimismo, estos niveles en conjunto han abarcado méas del 60% de la poblacion limefia en los

Gltimos 4 anos.
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Graéfico N° 4: Evolucion de los NSE B y C en los altimos 4 afios
Fuente:(APEIM, Niveles Socioeconémicos 2015,2016,2017,2018:19)



Finalmente, al analizar las edades de la poblacion limefia por segmento de edad el 2018
(Gréfico N°5).

Lima Metropolitana: Poblacion segin Segmento

de Edad - 2018 -

00 - 05 anos 957.9 mis

06 - 12 afnos 10,755

-
13- 17 afos EREA 843.0 mis ve =
A

18 - 24 anos

25 - 39 anos

40 - 55 anos b0 2015.6 mis

e -

Gréfico N° 5: Poblacién por Segmento de Edad en Lima Metropolitana el 2018
Fuente: (INEI 2018:11, grafico 8)
Elaboracion: CPI

Se puede apreciar que las personas con mas porcentaje estan entre 25-39 afios, por lo que al
enfocar nuestro producto pondriamos mayor atencidon en este rango de edad. Cabe resaltar que
esta prioridad se considerara como una hipétesis inicial, ya que el pablico objetivo, al que iran

dirigidas las bebidas saludables, resultara de las encuestas realizadas en el estudio de mercado.

1.1.4 ENTORNO SOCIOCULTURAL

Segun el director de Asuntos Corporativos de Ajegroup Alfredo Paredes, el consumo de aguas
y rehidratantes han crecido exponencialmente debido a las nuevas tendencias de consumo en
el mundo. Las personas han tomado consciencia con respecto a la salud, ya que ahora buscan
productos sin gas y con menos azucar a fin de tener una vida méas saludable. (Diario Gestion
2014)

Ademas, Erika Cérdova Gerente de Marca de agua Cielo del Grupo Aje, destacé el crecimiento
que ha experimentado el consumo de agua embotellada con una participacion en el mercado
nacional de 45% (Diario Gestion 2016). Las personas buscan beneficios al consumir este tipo
de productos como estimular su metabolismo, mejorar el funcionamiento del cuerpo, entre

otros.



Estas fuentes respaldarian la idea de que la comercializacién de las bebidas de hierbas
naturales, sera rentable debido al incremento de consumidores que buscan bebidas naturales y
saludables. Finalmente, el cambio en la costumbre de la poblacion al preferir productos que
beneficien y conserven la salud por parte de la poblacion limefia, reducira los problemas de
salud que enfrentan las personas, en su mayoria adultos que no tomaron la importancia

necesaria con el cuidado de su cuerpo.

1.1.5. ENTORNO TECNOLOGICO

Con respecto a este factor por ser un producto masivo, se emplean distintas maquinas
industriales como por ejemplo de mezclado, envasado, etiquetado, entre otros, para evitar
interrupciones en linea y tener una produccion mas rapida y eficiente.

Por lo tanto, como se contara con una planta industrial donde se llevard a cabo todos los
procesos de produccion de las bebidas, se evaluaran los tipos de maquinas y equipos necesarios
mediante un estudio técnico que se detallara en el capitulo 3. Estos seran adquiridos del
exterior, en el mercado latinoamericano o asiatico, ya que existe un mayor desarrollo
tecnolGgico en empresas extranjeras que ofrecen maquinas industriales. También, cuentan con
un excelente servicio de postventa que garantiza la satisfaccién, por parte del comprador, por
el activo de calidad adquirido.

Finalmente, el mantenimiento de los equipos seria a través de empresas nacionales
especializadas en el rubro para no incurrir en sobrecostos. Sin embargo, de no encontrar

personal técnico especializado, se debera contratar personal extranjero.

1.2 ANALISIS DE MICROENTORNO

El analisis del microentorno gira en torno al sector al cual pertenece la empresa y el producto,
através del estudio de las cinco fuerzas de Porter y el analisis FODA para impulsar el potencial

del producto de manera estratégica en el rubro de bebidas naturales.

1.2.1 RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

Actualmente, en el mercado existen variedades de bebidas que no perjudican la salud de las
personas, ya que el mercado de la industria ha crecido significativamente para estos productos
debido a la preocupacion que los consumidores han desarrollado por el cuidado de su

organismo. Los principales competidores son los siguientes:



Tabla N° 2: Principales competidores

Free Tea Lipton Ice Tea Fuze Tea Free Tea
Light
a
ZE
Naturale Frutaris Bio Limon&nada
Al
l.l!\m)lr!lz&?NAlr\
)m‘

Sin embargo, en Peru aun no existe una bebida fresca y natural a base de hierbas naturales con
propiedades antioxidantes como los productos que se desean ofertar, los productos de la
competencia en su mayoria son compuestos de té (verde y negro), por lo que nos diferenciamos

presentando un producto nuevo e innovador que aumentara variedad en el mercado.

Adicionalmente, como se muestra en la tabla los principales competidores han desarrollado
una identidad en la marca incentivando una cultura saludable a través de publicidad digital,
redes sociales y television, la empresa que mas invirtid, con cerca de 3 millones de dolares en
su etapa de lanzamiento, en incentivar el consumo de este tipo de bebidas fue AJE (Free Tea)
, gracias a esta inversion Free Tea es la bebida con mayor participacion en el mercado peruano
(RPP Noticias 2016).

Con la finalidad de ser competitivos en el sector, se invertira en publicidad para todas nuestras
bebidas, pues queremos incentivar nuestra propia cultura de consumir bebidas de hierbas
naturales con propiedades medicinales y antioxidantes. La estrategia publicitaria se detallara

en el plan de marketing (Capitulo 2.7).

Sin embargo, la alta capacidad de produccion de los principales competidores representa una

amenaza muy relevante dado que, al ser un producto maduro, las economias de escalas
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permiten a estas empresas obtener mayor rentabilidad mientras que el producto que se pretende
lanzar al mercado empezara con una produccion mucho menor en comparacion con la

competencia descrita.

Por todas las variables mencionadas y la creciente demanda en el mercado de bebidas
saludables, se considera a la rivalidad entre los competidores como Media-Alta, debido a que
los competidores seguirdn ampliando su cartera de bebidas con opciones saludables y nuevos
ingresaran como se detallard en el punto 1.2.2.

1.2.2 INGRESO DE NUEVOS COMPETIDORES

Debido a la creciente demanda de bebidas saludables, donde se prevé un crecimiento del 87%
al 2020 segun la consultora Euromonitor International, se espera que empresas como AJE o
PEPSI aumenten su cartera de bebidas funcionales o también que ingresen nuevos

competidores. (Diario Gestion 2016)

Por otro lado, en el andlisis de la diferenciacion del producto, la llegada de nuevos
competidores directos seria una gran amenaza para la empresa, pues nuestra principal ventaja
competitiva es que los endulzantes que se utilizaran para la elaboracion de las bebidas son
Stevia y miel de abeja (segln sea la bebida), ademas de estar elaborada por hierbas naturales
como cedron, toronjil, jengibre, manzanilla, hierbabuena y mate; las especificaciones de cada
bebida seran detalladas méas adelante. Al no ser el Unico producto con esas caracteristicas en

Lima, se perderia participacién en el mercado.

Ademas, es importante precisar que la inversion en publicidad por parte de nuevos
competidores no garantiza lograr que las personas se identifiquen con la marca, también
depende mucho del sabor y componentes del producto, que deberian ser agradables para el

consumidor.

Otro factor relevante que es pertinente analizar es el disefio de productos de bajo costo, ya que
un nuevo competidor no podria ingresar al mercado con un producto de calidad y con un precio
promedio mayor al precio de mercado, por lo que las personas no optarian por la compra de

estos nuevos productos.

Finalmente, se concluye a través del analisis de las diversas barreras de entrada que el riesgo
por parte de los nuevos competidores seria alto, debido a que la creciente demanda de bebidas
saludables en los consumidores hacen que las empresas que antes solo ofertaban bebidas
gaseosas amplien su cartera de productos con opciones saludables con la intencién de no
perder participacion en el mercado y que las nuevas empresas que ofertan solo opciones

saludables se puedan posicionar en el mercado significativamente en un corto plazo.



1.2.3 RIVALIDAD CON PRODUCTOS SUSTITUTOS

Los principales productos sustitutos de nuestro producto son el agua embotellada o saborizada
y bebidas rehidratantes, ya que pueden satisfacer la necesidad de consumir un producto que
no es perjudicial para la salud. En las siguientes figuras se pueden apreciar algunos productos

sustitutos que existen en el mercado actual.

Figura 1: Bebidas Rehidratantes Figura 2: Agua Saborizada

Fuente: (Web Tottus 2019) Fuente: (Supermundialonline 2019)

Cabe resaltar que estos productos no cuentan con beneficios medicinales ni propiedades

antioxidantes a diferencia de nuestros productos.

Ademas, otro potencial sustituto es el consumo de bebidas gaseosas, pero debido a la creciente
demanda de productos saludables no se proyectan grandes crecimientos en este tipo de bebida

debido a que ya se encuentran posicionadas en el mercado.

El cambio de decision de compra por parte de un comprador se debe a que cuanto menos cueste
pasar del producto original a un sustituto, sea en términos financieros o humanos, es mas facil
gue los compradores cambien, por ende, el buen sabor natural y los beneficios a la salud haran

que los compradores prefieran nuestro producto y no decidan adquirir un producto sustituto.

Finalmente, luego de describir los factores que influyen en la eleccion de los productos
sustitutos por parte de los potenciales clientes se considera una amenaza media-alta, debido a
que la cantidad de opciones saludables han aumentado significativamente a lo largo de los
afios, pero el buen equilibrio entre calidad, precio y sabor en las bebidas de hierbas naturales

produciran la necesidad, por parte del consumidor, de adquirir nuestros productos.

1.2.4 PODER DE NEGOCIACION DEL PROVEEDOR

Debido a que el producto se basa principalmente en hierbas naturales como: el Cedrén (Figura
3), Jengibre (Figura 4), Manzanilla (Figura 5) y Hoja de coca (Figura 6); son hierbas naturales
que se cultiva en gran cantidad en la sierra y costa del pais y raramente esta en escasez. El
abastecimiento de la materia prima de la bebida se realizara directamente con agricultores

especializados en el cultivo de estos.
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Ademas, garantizaremos la calidad de las hierbas, ya que se implementaran controles de

calidad antes del transporte de la materia prima y en la recepcion de esta.

Con respecto al endulzante que se utilizara para las bebidas serén la Stevia (Figura 7) y miel
de abeja (Figura 8), segun sea el tipo de bebida. Existen gran cantidad de proveedores al
interior del pais y del extranjero de ambos endulzantes pero la empresa optara por un proveedor
nacional por un tema de costos, ademas se querra beneficiar el crecimiento de las empresas
nacionales.

Figura 3: Cedroén Figura 4: Jengibre

Fuente (FiorFIores 2016) Fuente: (WordPress 2017)

Figura 5: Manzanilla Figura 6: Hoja de Coca

“iive

Fuente: (Vivercid 2017) Fuente: (Gestion 2018)

Figura 7: Stevia

Figura 8: Miel de abeja

Fuente: (Inkanatural 2017) Fuente: (Saludable 2016)

Se considera que el poder de negociacién de los proveedores es bajo debido a que existen gran
cantidad de proveedores para los principales insumos del producto en estudio.

1.25 PODER DE NEGOCIACION DE LOS CONSUMIDORES
Actualmente, los clientes en general se han vuelto mas sofisticados, como afirma la consultora

Arellano Marketing sobre los consumidores peruanos sobre todo en la evaluacion de la calidad
(El Comercio 2014).
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Existen muchos factores que afectan en la decision final de compra de un consumidor como

la calidad del producto, sencillez en el proceso de compra, entre otros.

Los canales de distribucion para el producto seran retails y tiendas de conveniencia, por lo que
el consumidor tendria mayor facilidad para adquirir el producto.

Por otro lado, es importante mencionar que la oferta existente es elevada en volumen, ademas
las empresas que lideran el mercado piensan en ampliar su portafolio en las bebidas saludables
como lo afirman sus gerentes de ventas en entrevistas a el Diario Gestidn, lo que significa que
hay pocas marcas gque cubren con la mayor parte de la demanda. Adicionalmente, las empresas
buscan fidelizar a los clientes ofreciendo bienestar y salud al consumir sus productos, por lo
tanto, nuestros esfuerzos se concentraran en convencer a los clientes que cambien de marca,

asignandoles poder de negociacion (Diario Gestion 2016).

Con respecto a los productos sustitutos, y debido a que estamos en un crecimiento notable en
el mercado donde se querra ingresar, el poder de negociacién de los consumidores se considera

alta.

1.3 PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

En este capitulo se explicara la mision y vision de la empresa, ademas se desarrollara el
FODA cuantitativo a través del analisis de factores internos y externos que afectarian a la

empresa.
1.3.1 VISION
Ser una empresa reconocida y lider en el sector de bebidas naturales medicinales en Lima

Metropolitana que busca la satisfaccion del consumidor proporcionando una bebida natural

con un alto valor nutricional y medicinal.

1.3.2 MISION

Nos preocupamos por la salud de las personas, por lo que ofrecemos bebidas saludables,
naturales y con la mejor materia prima asegurando la alta calidad del producto, ademas de
asegurar la satisfaccion de consumir una bebida fria saludable y agradable para los

consumidores.
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1.3.3 ANALISIS FODA

El anélisis FODA permitira establecer estrategias a seguir mediante la identificacion de los

principales factores (internos y externos) que afectan la empresa.

Matriz de evaluacion de factores (externos e internos)

Tabla N° 3: Puntuacion matriz

En el Anexo 1 se detalla la obtencion de los pesos para . FE -
da fact t través del d triz d Nivel Puntaje
cada T1ac O.I’ externo, a traves de US.O : € una matriz e Muy positivo 4
enfrentamiento con 10 factores. Asimismo, los puntajes Positivo 3
de la Tabla 3 sirven para evaluar la Tabla 4 y obtener una Negativo 2
ponderacién equivalente a 2.18. Muy negativo 1
Tabla N° 4: Evaluacién de factores externos
Factores Externos Peso |Puntaje [Ponderacion
Oportunidades
1 Aprovechar el Boom de consumir productos naturales 0.09 4 0.36
2 Gran aceptacion del piblico por las bebidas funcionales 0.11 4 0.44
& No existe un monopolio por la venta de bebidas saludables en el mercado 0.07 3 0.20
4 Panorama econémico favorable debido al crecimiento del PBI 0.09 3 0.27
5 Materia prima de facil acceso , ya que las hierbas crecen en la sierra del pais 0.02 4 0.09
Amenazas
6 Gran variedad de bebidas funcionales como posibles productos sustitutos 0.11 2 0.22
7 El consumidor no conoce los beneficios de consumir un producto saludable 0.13 1 0.13
8 Dlver5|f|ca0|on de productos con alta participacion en el mercado por parte de los 0.09 2 018
competidores
Alta lealtad por parte de los consumidores en el consumo de bebidas
9 0.13 1 0.13
saludables
10 In|C|aImen-te falta de confianza de los clientes potenciales, ya que una nueva 0.16 1 0.16
marca se integra al mercado
Total 1.00 2.18

Tabla N° 5: Puntuacion matriz Fl

Los puntajes de la tabla 5 se utilizaran para evaluar los
factores de la tabla 6.El detalle de los pesos empleados se
muestra en el Anexo 2 (calculados con una matriz de
enfrentamiento).Finalmente, la ponderacion obtenida es
2.51.
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Tabla N° 6: Evaluacién de factores internos

Factores Internos Peso |Puntaje [Ponderacién
Fortalezas

1 Ofrecer una bebida nutritiva y medicinal con un sabor agradable y fresco | 0.09 4 0.36

2 El producto tiene gran cantidad de propiedades antioxidantes 0.09 4 0.36

3 La Producuon se_hace en/ la misma planta , por lo que los 0.09 3 0.27
estandares de calidad estan asegurados

4 Canales de distribucion eficientes para garantizar la cercania de los 0.09 4 0.36
productos

5 Materia prima con gran aceptacion en el pais 0.11 3 0.33
Debilidades

6 Menor cart.era de productos que las ofrecidas por empresas grandes de la 0.04 9 0.09
competencia

7 Marca no conocida en el mercado al ser un producto nuevo 0.11 1 0.11

8 Alto poder de negociacion por parte de los consumidores 0.11 1 0.11

9 Er:oducuon a pequefia escala,debido a la poca capacidad de produccion en 013 9 0.27

10 Alta inversién en promocion y publicidad 0.13 2 0.27
Total 1.00 2.51

Matriz Interna-Externa

En funcion a los puntajes obtenidos en las tablas(2.18 y 2.51), se determina el tipo de estrategia

a utilizar segun el cuadrante en el que coinciden ambos valores.

En este caso, el cuadrante V significa que habra que enfocarse en las estrategias de desarrollo
de mercado y desarrollo de productos(desarrollarse selectivamente para mejorar), Ver Anexo
3.
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Matriz FODA

La siguiente tabla propone estrategias que ayudan a aprovechar las ventajas que tiene la empresa frente a la competencia.Se elabora con base al anélisis

realizado anteriormente y la estrategia seleccionada.

Tabla N° 7: Matriz FODA

MATRIZ FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1) Ofrecer una bebida nutritiva y medicinal con
sabores frescos, propiedades curativas y
antioxidantes .

F2) Brindar bebidas con gran cantidad de
propiedades antioxidantes.

F3) La produccion se hace en la misma planta por
lo que los estandares de calidad estan asegurados.
F4) Canales de distribucion eficientes para
garantizar la cercania de los productos a los
consumidores.

F5) Materia prima con gran aceptacion por el pais.

D1) Menor cartera de productos que las ofrecidas
por empresas grandes de la competencia.

D2) Marca no conocida en el mercado al ser un
producto nuevo.

D3) Alto poder de negociacion por parte de los
consumidores.

D4) Produccion a pequefia escala, debido a la poca
capacidad de produccion en un inicio, lo cual puede
generar gue no se cubra con la demanda.

D5) Alta inversién en promocién y publicidad.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

01) Aprovechar el boom de consumir
productos naturales.

02) Gran aceptacion del pablico por las
bebidas funcionales.

03) Panorama econémico favorable
debido al crecimiento del PBI.

O4) No existe un monopolio por la
venta de bebidas saludables en el
mercado.

-Desarrollar una estrategia de promocion y
publicidad donde se den a conocer las ventajas de
consumir estas bebidas. (F1, F2, O4)

- Motivar la compra de nuestro producto, ya que
nos diferenciamos al ofrecer una bebida saludable
distinta a un té negro. (F5, 02, O1)

-Realizar muestras de las bebidas para los
consumidores, para asi lograr hacer mas conocido
el producto. (D2, 02, O1)

-Construir una campafia de publicidad en la que se
expresen los beneficios de consumir nuestro
producto y como nos diferenciamos de los
competidores directos. (D1, 04,02)
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0O5) Materia prima de facil acceso, ya
que las hierbas crecen en la sierra del
pais.

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

Al) Existe gran variedad de bebidas
funcionales como posibles productos
sustitutos.

A2) El consumidor no conoce los
beneficios de consumir la bebida.

A3) Diversificacion de productos con
alta participacion en el mercado por
parte de los competidores.

A4) Alta lealtad por parte de los
consumidores en el consumo de
bebidas saludables.

Ab5) En un inicio, falta de confianza de
los clientes potenciales, ya que una
nueva marca se integra al mercado.

-Responder con rapidez las necesidades de los
consumidores para reducir el consumo de
productos sustitutos. (F4, Al)

-Incentivar camparias del consumo de los insumos
de las bebidas, hierbas que son muy buenas para la
salud pero no son muy conocidas en la capital. (F5,
Ab5)

-Invertir en las promociones de las bebidas
naturales, para lograr fidelizar a los clientes en el
consumo de una bebida fresca y natural. (D2,
D3,A1,A2)

- Invertir en maquinas de alta tecnologia que
trabajen a capacidad méxima para atender la
demanda requerida por los consumidores. (D4, Al,
A3)
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Matriz cuantitativa de estrategias

Las estrategias combinadas descritas en la matriz FODA seran evaluadas en la tabla 8 de
acuerdo con la relacion que tienen con el éxito del negocio, ademas, se ponderara de acuerdo
con la tabla 5. En el Anexo 4 se observa la evaluacion y el detalle de esta matriz.

Tabla N° 8: Estrategias principales y secundarias

Estrategias | Puntaje

Principales
Responder con rapidez las necesidades de los consumidores para reducir el 155
consumo de productos sustitutos
Realizar muestras de las bebidas para los consumidores, para asi lograr hacer 154
mas conocido el producto
Motivar la compra de nuestro producto, ya que nos diferenciamos al ofrecer una 153
bebida saludable distinta a un té negro
Invertir en las promociones de las bebidas naturales,para lograr fidelizar a los 151
clientes en el consumo de esta bebida fresca y natural

Secundarias
Incentivar camparias del consumo de los insumos de las bebidas, hierbas gque son 148
muy buenas para la salud pero no son muy conocidas en la capital
Construir una campafa de publicidad en la que se expresen los beneficios de
consumir nuestros productos y como nos diferenciamos de los competidores 136
directos
Desarrollar una estrategia de promocion y publicidad donde se den a conocer las 119
ventajas de consumir esta bebida
Invertir en maquinas de alta tecnologia que trabajen a capacidad maxima para 114
atender la demanda requerida por los consumidores

1.3.4 ESTRATEGIA GENERICA

Las estrategias genéricas de Porter son alternativas para enfrentar a las fuerzas competitivas.

Existen 3 tipos de estrategias las cuales son liderazgo en costos, diferenciacion y enfoque.

De acuerdo con los analisis realizados anteriormente y en base a las estrategias de Porter ya

mencionadas, la estrategia mas adecuada para este producto es la de Diferenciacion.

Dicha estrategia estara basada en las propiedades saludables y medicinales que tienen los
insumos usados en las bebidas, enfatizando siempre que son hierbas naturales y con gran

cantidad de propiedades antioxidantes. Ademas, se hard uso de Stevia y miel de abeja como
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sustituto del azlcar, ya que son endulzantes naturales totalmente seguros para un consumo

habitual y de por vida.

Por otro lado, los productos presentardn una gran variedad de sabores, por lo que seran 3
presentaciones distintas con una mezcla perfecta de hierbas para dar sabores mas frescos y

preferentes de los consumidores.
Para lograr diferenciar nuestro producto se deben tomar en cuenta los siguientes lineamientos:

- Oferta de bebidas saludables nacionales, a base de insumos naturales.

- Invertir en el desarrollo de la cartera de productos, enfocandonos en el valor
nutricional de los productos.

- Alta inversion en Marketing Digital para lograr una difusion maxima en Lima
Metropolitana, a través de redes sociales, paginas web, entre otros.

- Alta inversion en control de calidad de los productos para alcanzar la satisfaccion de

los clientes.

1.3.5 OBJETIVOS

Obijetivos Estratégicos

- Posicionar la marca como lider en el rubro de bebidas naturales de consumo masivo
en Lima Metropolitana en los 3 primeros afios del negocio.

- Mejorar la eficiencia y control de calidad en fabricacion del producto mediante
procesos de mejora continua.

- Lograr una diferenciacién en los productos a través del uso de insumos naturales para

la fabricacion de la bebida.
Obijetivos Financieros

- Recuperar la inversion en un plazo no mayor a 5 afos.
- Lograr un crecimiento constante de al menos un 6% anual sobre el nivel de ventas

durante el horizonte de vida del proyecto.
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CAPITULO II: ESTUDIO ESTRATEGICO

En este capitulo se abordara el analisis del mercado, teniendo en cuenta los aspectos generales
del consumidor y del producto, asi como también la oferta y demanda existentes para poder
establecer la demanda del proyecto. Ademas, se desarrollara la estrategia de comercializacion
maés adecuada acorde a los objetivos trazados.

2.1 EI PRODUCTO

La cartera de productos que se lanzara al mercado son bebidas naturales a base de hierbas,
saludable y medicinal, todas las especificaciones de los productos serdn explicados a

continuacion.

2.1.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Las bebidas naturales a base de hierbas son productos sanos con sabor natural, sin alcohol y
dotadas con determinadas propiedades beneficiosas para la salud, como propiedades
antioxidantes, que tienen como objetivo brindar una vida saludable para la persona que lo

consume.

NewL.ife es una marca que ofrece bebidas frias, naturales y saludables en 3 presentaciones: la
primera elaborada a base de Cedrén y toronjil, hierbas medicinales, con sabor fresco y
endulzado con Stevia, endulzante natural utilizado por culturas originarias, que busca penetrar

en el mercado de bebidas saludables en el Peru.

La segunda tiene como insumos principales el jengibre y manzanilla, hierbas medicinales, con

sabor fresco y resistentes a cualquier clima, esta bebida se endulza con Stevia.

Finalmente, la ultima bebida estd elaborada de hierbabuena y hoja de coca, hierbas
medicinales, con sabor fresco y ligeramente amargo, respectivamente, que combinan
perfectamente en una bebida deliciosa y saludable que ademas se endulza con miel de abeja,
edulcorante saludable con pocas calorias y de sabor dulce, como parte de una propuesta

totalmente distinta en endulzantes en el mercado peruano de bebidas saludables.

El mercado de bebidas saludables en el Per( lo conforman, principalmente ,3 categorias aguas
saborizadas, bebidas rehidratantes y bebidas en Té. La categoria que representa la mayor parte
de la facturacion es la de agua y agua saborizada (50%) que incluye una gran variedad de
productos en marcas como AJE, Compafiia Coca-Cola, entre otros. En el Gréfico 6, se muestra
el detalle de cada categoria, asi como el porcentaje de participacion que tiene en el mercado

de bebidas saludables en el Perd.
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Bebidas Rehidratantes (27%o)

+Es un tipo de bebida isotonica , su funcion es reponer las pérdidas de
liquido que ocurren como consecuencia de la sudoracion.

Grafico N° 6: Categorias de Bebidas Saludables en el Mercado

Como se puede observar no hay un mercado para bebidas a base de hierbas naturales, por lo
que la presente tesis se centrara en la categoria con mas similitud al producto propuesto que
es el mercado de bebidas frias a base de Té.

Estos productos se presentaran como una alternativa saludable e innovadora en el mercado con
la finalidad de brindar una dosis extra de energia y poder calmar la necesidad de sed

consumiendo una bebida que beneficia tu salud.

La marca de bebidas naturales se denominard NewLife y llegara al publico objetivo

embotelladas en una sola presentacién de 500 mL.

NEWLIFE
Comienza el cambio

Figura 5: Logo de la Marca

20



2.1.2 FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

Tabla N° 9: Ficha técnica de la bebida natural Newlife

FICHA TECNICA DE LA BEBIDA NATURAL "NewLife"

Nombre del NewLife
Producto
Categoria Bebida Saludable

Presentacion

Botella PET , contenido de 500 Ml

Ingredientes
Principales

Bebida 1:.Cedron, Toronijil,edulcorante natural(Stevia),preservantes
Bebida 2: Jengibre,Manzanilla,edulcorante natural(Stevia) preservantes
Bebida 3: Hierbabuena , Hoja de coca , miel de abeja, preservantes

Uso esperado

y grupos
vulnerables

Consumo via oral

Propiedades
Nutricionales

Energético,Antioxidante y Digestivo

Condiciones de
Almacenamiento

Conservar en un ambiente fresco y ventilado a temperatura ambiente

Instrucciones de
Consumo

Consumirlo en su totalidad , si no es el caso cerrarlo bien y almacenar
en lugar fresco

2.1.3 NIVELES DEL PRODUCTO

e Nivel Basico: Satisfacer la necesidad de sed con una bebida saludable de manera

rapida y sencilla.

¢ Nivel Real: Bebidas naturales y saludables hechas a base de hierbas medicinales libre

de calorias y endulzantes artificiales.

¢ Nivel Aumentado: Fomentar a través de las bebidas el habito de consumir productos

saludables con el objetivo de prevenir enfermedades de manera personal y familiar.

2.1.4 ELECCION Y CARACTERISTICAS DEL EDULCORANTE A USAR

A continuacion, se explicaré porque se eligio a la Stevia y Miel de abeja como los endulzantes

de las bebidas en mencion.
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Tabla N° 10: Comparacion entre la Stevia, Miel de Abeja y el aztcar

Stevia Azlcar Miel de Abeja
Calorias por 0 4 594
gramo
Poder
edulcorante(com Hasta 300 Hasta 700 veces
parado con el veces mas mas
azucar)
Origen Natural Natural Natural
*Contiene
. * Reduce la
Beneficios ala 3 . naturalmente
presion Ninguno -
salud * No endorda vitaminas
g B2,B3,B586 Y C
Re_s E)ue_sta No produce | Alto indice No produce
glicémica
Efectos_ Ninguno Si Ninguno
secundarios

2.2 EIl MERCADO OBJETIVO

Es necesario establecer criterios 0 bases de segmentacion, sobre las cuales se dividira el
mercado con el objetivo de saber diferenciar las necesidades del cliente para maximizar la

satisfaccion del cliente. EI mercado del producto en estudio es de bienes perecederos.

2.2.1 VARIABLES GEODEMOGRAFICAS

Las bebidas saludables estaran dirigidas en un principio a jovenes, mujeres y hombres, a partir
de los 18 hasta los 30 afios, ya que se brindara al consumidor una dosis extra de energia,
ademas de calmar la necesidad de sed con un producto saludable y beneficioso para la salud
para que los consumidores puedan continuar con sus actividades habituales, en ambitos
académicos y laborales. Estos clientes potenciales muestran mayor valoracion por un estilo de
vida saludable. Cabe resaltar, que las bebidas se ofrecerdn en las zonas 4,6 y 7 de Lima
Metropolitana. se eligieron estos sectores, ya que son los que tienen mayor porcentaje de
personas con NSE B (18.5%,13.9% y 11.3%) y NSE C. Finalmente, se priorizé el NSE B
debido a que es el sector que presenta mayor crecimiento poblacional en los Gltimos afios como

ya fue detallado anteriormente.
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DISTRIBUCION DE ZONAS APEIM POR NSE 2018 - LIMA METROPOLITANA

PERSONAS - (%) VERTICALES
ZONA NSEA \ NSE B ‘ NSE C | NSED | NSE E

Total 100 100 100 100 100
Zona 1 (Puente Piedra, Comas, Carabayllo) 0.0 6.3 95 155 16.6
7ona 2 (Independencia, Los Olivos, San Martin de Porras) 47 15 106 78 36
Zona 3 (San Juan de Lurigancho) 25 93 106 106 134
Zona 4 (Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria) 83 185 149 129 hoe
Zona 5 (Ate, Chaclacayo, Lurigancho, Santa Anita, San Luis, El Agustino) 39 59 128 166 174
Zona 6 (Jests Marfa, Lince, Pueblo Libre, Magdalena, San Miguel) 211 139 27 08 17
Zona 7 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina) 5.0 13 19 16 11
Zona 8 (Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores) 39 104 95 59 41
Zona 9 (Villa EI Salvador, Villa Maria del Triunfo, Lurin, Pachacaméc) 14 41 149 159 171
Zona 10 (Callao, Bellavista, La Perla, La Punta, Carmen de la Legua, Ventanilla) 32 82 109 103 16.7
Otros 00 06 17 21 27

Grafico N° 7: Distribucion de Zonas por Niveles en Lima Metropolitana
Fuente: (APEIM — Estudios sobre los Niveles Socioeconémicos en el Per(i 2018:32)

Por otro lado,en el Grafico 8 se observa el

incremento de la demanda de bebidas 8,8%
2016
saludables en los ultimos 5 afios segun la mmq&&m 60,7%
preferencia de los consumidores por una ;¢ ¥
| . . 26
bebida saludable. Aproximadamente, el 8 6% '
. 2014 26,5
volimen de demanda de agua de mesa se @m@\“\m G0
ha incrementado en 8,1% en el periodo . 9,8%
2013 Q)‘%
observado.Por otro lado, el mercado de ST 66, 7%
8,6%

hidratantes y refrescos se ha incrementado 31 22.5%
. . SRR 69,0%

en 0.2% , cifras significativas que pueden

ser tomadas como indicadores que Hidratantes y Refrescos .7 Agua de Mesa & Gaseosas

representaran el continuo crecimiento del Gréfico N° 8: Principales Productos en el

mercado a futuro.Finalmente un estudio Mercado de Bebidas no Alcoholicas

. e Fuente: (INEI 2016)
realizado por el Thinkfit de Kantar

Worldpanel, refleja que los consumidores peruanos pagan hasta 123% mas en la compra de
productos saludables, versus otras opciones no saludables(Mirtha Trigoso 2016).EIl precio
elevado es debido a que no hay suficiente oferta en el pais para satisfacer la demanda de
productos saludables en el mercado, por lo que por el momento solo la gente con ingresos
regulares en adelante pueden adquirir estas bebidas.

Respecto al ciclo de vida del producto , NewLife se encontraria ubicada en la fase de
introduccién , ya que serd un producto nuevo en el mercado de bebidas saludables.Se estima

que inicialmente los costos por desarrollo del producto y pruebas de consumo seran altos;sin
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embargo, con las estrategias y objetivos organizacionales a mediano plazo, se espera estar en
una etapa de crecimiento en un horizonte de 3 afios.El Grafico 9 muestra el ciclo de vida de la
bebida de hierbas.

INTRODUCCION CRECIMIENTO MADUREZ DECLIVE

— —

4:%

TIEMPO

Grafico N° 9: Ciclo de Vida del Producto
2.2.2 VARIABLES PSICOGRAFICAS

En la Tabla 11 se muestra la distribucion de personas por NSE, Tabla N° 11: Distribucion

. . de personas por NSE
se puede observar que la mayor parte de la poblacion de Lima P P

Metropolitana se concentra en los NSE C y D. Segln Datum NASE % Pef;nas
Internacional , el consumo de productos saludables esta ligada B 23.4
a la buena salud.Por ende, el mercado saludable ha crecido en g gi:i
los ultimos afios y ha generado un cambio en los habitos E 5.6
alimenticios de los consumidores.Siendo asi, las personas Total 100

buscan un producto de calidad y con un sabor agradable ,y  Fuente: (APEIM-INEI 2018)

que ademas cuente con las propiedades necesarias para contribuir a desarrollar una vida mas
saludable.

El porcentaje de consumo de bebidas naturales es mayor en los NSE mas altos, ya que dichos
consumidores son los mas preocupados por su salud, buscan soluciones rapidas y tienen mayor
predisponibilidad para probar nuevos productos.

Ademas, un consumidor de NewL.ife deberéa tener claro que la bebida ayuda en gran magnitud a
desarrollar una vida saludable; la personalidad y las preferencias de los clientes estan asociadas
en la decision final de compra del producto.

Con respecto a los estilos de vida las bebidas se dirigirdn a segmentos proactivos .En primer lugar
a personas sofisticadas que se preocupan por la salud y su bienestar, por lo que son asiduos
consumidores de productos lights y con propiedades antioxidantes,en su mayoria son mas jovenes

que el promedio de la poblacion.También, va dirigido a los progresistas que buscan
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permanentemente el progreso familiar o personal, que se dard mientras cuiden y se preocupen por
la salud personal y familiar, este segmento ocupa la mayor poblacion del pais.
Finalmente, las bebidas saludables se dirigirdn a mujeres Modernas donde se buscara implementar

una politica saludable , dando a entender que la salud es un tema primordial en la vida personal.

ESTILOS DE VIDA PROACTIVOS ESTILOS DE VIDA REACTIVOS

INGRESO

Formalistas

Progresistas

MODERNIDAD TRADICION

. Hombres - Muyjeres - Mixtos

Gréfico N° 10: Estilos de Vida
Fuente: (Arellano Marketing 2017)

2.2.3 VARIABLES CONDUCTUALES

Beneficios esperados

La bebida de Cedron tiene diversos beneficios que el consumidor podra obtener si mantiene

un consumo frecuente del producto. Entre los principales beneficios se encuentran:

e Mejora la digestion y ayuda en casos de indigestion
e Ayuda a bajar de peso

e Favorece la eliminacion de toxinas del organismo

o Eseficaz para tratar el insomnio

e Ayuda a tratar los sintomas del estrés

La bebida de Manzanilla tiene diversos beneficios que el consumidor podra obtener si

mantiene un consumo frecuente del producto. Entre los principales beneficios se encuentran:

e Propiedades antinflamatorias, antialérgicas, antibacterianas y sedantes.
e Buenas ventajas digestivas
e Alivia la pesadez

e Combate el Asma
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La bebida de Hierbabuena tiene beneficios que el consumidor podra obtener si mantiene

un consumo frecuente. Entre los principales beneficios se encuentran:

e Alivio de problemas estomacales
e Reduce los dolores de cabeza
¢ Reduce considerablemente los resfriados y la gripe

e Combate el mal aliento gracias a su sabor fresco
Tasa de uso

La tasa de uso se refiere a la cantidad de veces que se compran las bebidas saludables en un
afio. En el caso de estos productos, la tasa de consumo se encuentra con tendencia creciente y

actualmente esté al 45.5%. (Prompex ,2016)

Fidelidad a la marca

Las bebidas buscaran fidelizar a los consumidores, debido a que es mas rentable tener clientes
fieles que adquirir nuevos. Ademas, se desarrollard una vinculacién consumidor-marca a
través de estrategias publicitarias y promociones que satisfagan la expectativa que el

consumidor tiene al probar el producto.

2.3 El CONSUMIDOR

De acuerdo con lo segmentado, el pablico objetivo para las bebidas naturales a ofrecer son los
NSE B Y C con estilos de vida Sofisticados, Progresistas y Modernos en las zonas 4,6 y 7 de

Lima Metropolitana con edades en el rango de 18 a 30 afios.

Por otro lado, con base en la informacion obtenida por la encuesta realizada, se puede observar
en el Anexo 6, se puede perfilar con mayor exactitud los gustos y preferencias del mercado
objetivo, a continuacion, se detallaran las conclusiones y especificaciones del proyecto en

estudio que se obtuvieron mediante las 387 encuestas mencionadas.
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Frecuencia de consumo de bebidas saludables

Del gréfico se puede observar que la frecuencia

Frecuencia de consumo del consumo de bebidas naturales es alta, ya que
de bebidas naturales solo un 13% de los encuestados no la consumen.
Por ende, este resultado es positivo, puesto que
la mayoria de los consumidores prefieren

consumir bebidas saludables y méas aln si son

naturales. Para poder contrarrestar el porcentaje

= A diario de publico que no lo consumen se realizaran

= ] vez por semana
Entre 2 a 3 veces por semana
Entre 2 a 3 veces por mes

= Nunca

estrategias de marketing que seran detalladas
mas adelante.

Gréafico N° 11: Frecuencia de Consumo
de Bebidas Naturales

Consumo de hierbas naturales

Con respecto al consumo de hierbas naturales, existe mucha variedad en el mercado de plantas
medicinales como por ejemplo milenrama, alcareva, hierbaluisa, menta, tomillo, manzanilla,

anis verde, toronjil, cedron entre otros.

Para la encuesta, se tomaron en cuenta las hierbas mas tradicionales en el mercado y las que

son materia principal del proyecto.

) 118 (30.5 %)
Hoja de coca

Cedrén 308 (796 %)

Manzanilla 357 (922 %)

Toronjil 58 (15 %)

Mo 8 (2.1 %)

0 100 200 300 400

Grafico N° 12: Encuesta a Publico Objetivo (Pregunta 4)

Se puede observar que solo un 2,1% no ha consumido hierbas naturales, por lo que es un claro
indicador que son populares en la poblacién. Por otro lado, las hierbas como la hoja de coca y
el toronjil no son muy conocidas por el pablico objetivo, por lo que se desarrollarén estrategias
que seran detalladas en Promocion y Publicidad del proyecto. Finalmente, la popularidad de
la manzanilla serd aprovechada en el lanzamiento de la bebida y se buscard impulsar el

consumo de hierbabuena y jengibre a través de los beneficios que estos poseen.
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Opcion de compra del producto

El publico objetivo si estaria interesado en adquirir las bebidas saludables y esto lo refleja el
Gréfico 13. Como se pudo observar la aceptacion del producto es alta, ya que solo un 4% del

publico no estaria dispuesto a adquirir las bebidas que benefician la salud.

Finalmente, Los atributos mas valorados por parte de los consumidores son el sabor agradable
(61%), sequido de los beneficios para la salud luego de consumir la bebida con un (29%) , por
altimo el precio y la presentacion con 7% y 3% respectivamente.

¢COMPRARIA LA ATRIBUTO
BEBIDA?

No
4%

Tal vez
24%

M Sabor agradable

Si M Beneficios para la salud
72% M Precio
M Presentacion
Gréfico N° 13: Encuesta a Publico Grafico N° 14: Encuesta a Publico
Objetivo (Pregunta 6) Objetivo (Pregunta 11)

2.4 ANALISIS DE LA DEMANDA

La demanda se produce cuando existe una necesidad por parte del pablico hacia nuestro
producto, existira demanda si hay personas que lo deseen y estén dispuestas a pagar por él. El
analisis de la demanda se divide en demanda histdrica y proyectada que seran detalladas a

continuacion.
2.4.1 DEMANDA HISTORICA
Debido a que no se cuenta con una data historica del consumo de bebidas saludables, se

utilizara una estimacion de la poblacion del publico objetivo, la disposicion de compra y el

consumo per capita. A continuacion, se muestra la formula a usar:

X X

Gréfico N° 15: Formula para estimar la Demanda Histdrica
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Calculo del publico objetivo

Los datos usados se recopilaron de la siguiente forma:

e Poblacion en Lima Metropolitana a partir de los recursos digitales que el INEI publica
cada 11 de julio por el dia mundial de la poblacion.

e Porcentaje de NSE, edad y zonas a partir de los recursos digitales que el APEIM
publica anualmente.
Se trabajo escogiendo los NSE B y C, las edades de 18 a 30 afios y las zonas 4,6 y 7
dando como resultado el publico objetivo de los ultimos 5 afios.

En el flujograma se muestra la metodologia para calcular la demanda histérica (Gréafico 16).
Los parametros mas relevantes para emplear son los datos mencionados anteriormente ademas

del consumo per cépita y la disposicién de compra del producto en estudio.

A B

M2 de personas en

Lima Metropolitana % Poblacion NSE

ByC

Ipsos Apoyo APEIM

Gréfico N° 16: Flujograma para Calcular la Demanda Historica de Bebidas Saludables

C=AxB o
Personas con MSE Porcentaje de
ByC personas entre
18 — 30 afios
caloulado APEIM
E=DxC F
Personas del NSE B
y € con Edadfs W Zona26y7
entre 18 — 30 afos
calculado APEIM
G=ExF H |
Piblico objetive Disposicion de Consuma per
compra capita
Calculado El Comercio El Comercio
J=GxHxI

Wolumen anual en L
a nivel de Lima
Ketropolitana

[ 2013-2017)

calculado
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A continuacion, se presentara la demanda historica para las bebidas saludables, el cual se
puede observar en la siguiente Tabla.

Tabla N° 12: Publico objetivo para el proyecto

) o
Afio POb:jcr:?an en NSE % NSE Total por f’lg??oD Total por |% ZONA | Total por | Publico
; ° NSE ° EDAD | (4-6-7) | ZONA |Objetivo
Metropolitana afos)
0, 0, 0,
2014 10,090,714 B 18.40% | 1,856,691 | 22.30% 414,042 47.40% 196,256 422,847
C 43.20% | 4,359,188 | 22.60% | 985177 | 23.00% | 226591
0, 0, 0,
2015 10269613 B 19.70% | 2,023114 | 20.60% | 416,761 | 49.40% | 205,880 430,772
C 42.00% | 4313237 | 22.00% | 948912 | 23.70% | 224,892
0, 0, 0,
2016 10,012,437 B 21.70% | 2,172,699 [ 20.30% | 441,058 | 45.50% | 200,681 418,167
C 42.40% | 4,245273 | 21.80% 925,470 23.50% 217,485
0, 0, 0,
2017 10,190,922 B 24.50% | 2,496,776 | 20.80% 519,329 43.70% 226,947 433,052
Cc 42.20% | 4300569 | 21.30% | 916,021 | 22.50% | 206,105
B 23.40% | 2,409,088 | 21.20% 510,727 42.00% 214,505
10,295,249 = . . ,
2018 C 42.60% | 4,385,776 | 21.50% 942,942 21.00% 198,018 412,523

Disposicion de compra

Para este factor, se tomd como dato 90% (EI Comercio 2016), debido a que el pablico objetivo

prefiere estos productos porque ayudan a cuidar el organismo y previene gran nimero de

enfermedades.

Consumo per cépita anual

Para el calculo del consumo en litros de té negro embotellado per capita, se tomaran en cuenta

dos variables el consumo de té embotellado por afio y la poblacién nacional de los Gltimos 5

afios. Finalmente, el cociente |[de ambas variables dard como resultado el consumo per capita

por persona como se puede observar en la siguiente tabla.

Tabla N° 13: Consumo per capita en litros

Consumo de te embotellado . -
~ ~ . : Poblacion Consumo per céapita
Afos por afio en millones de litros .
. nacional de te embotellado en L
(Euromonitor)

2014 57.8 30,814,175 1.88
2015 67.1 31,151,643 2.15
2016 75.7 31,488,625 2.40
2017 88.67 31,237,385 2.84
2018 102.85 32,162,184 3.20

Por lo mencionado la siguiente tabla representa la demanda histérica de productos saludables

en el mercado peruano.
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Tabla N° 14: Demanda histérica

Afio Pﬂ.bli.co Disposicion p():eornszpryri]tz !Z)e m_anda
Objetivo |del compra L Histdrica (L)
2014 422,847 90% 1.88 713,843
2015 430,772 90% 2.15 835,087
2016 418,167 90% 2.40 904,762
2017 433,052 90% 2.84 1,106,329
2018 412,523 90% 3.20 1,187,270

2.4.2 DEMANDA PROYECTADA

Para calcular la demanda proyectada se compararan 5 tendencias por variedad y se elegira la
que presente mayor coeficiente de determinacion y correlacion. A continuacion, se muestra el
cuadro comparativo de coeficientes de los distintos ajustes calculados y el grafico 17 que
representa la tendencia que mas se adecua al proyecto.

Lineal 0.9777
Polinémico 0.979
Exponencial 0.9805
Logaritmica 0.9081
Potencial 0.0414

Demanda Histdrica - Polindmico
1,400,000

1,200,000 y =3663.3x% + 99830x + 609673 o ®
R2=0.979 K R

1,000,000

800,000 | e o

600,000

Demandaen L

400,000
200,000

0
0 1 2 3 4 5 6

Anos

Gréfico N° 17: Demanda Histdrica — Ajuste Polindmico
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Luego de analizar las posibles alternativas de ajuste: lineal, polinémico, exponencial,
logaritmica y potencial se eligi6 el ajuste Polindmico por representar el ajuste mas adecuado

con los datos del proyecto y presenta un Rz de 0.979.

A continuacion, se muestra la proyeccion de la demanda con ajuste Polinémico para los afios

del proyecto.

Tabla N° 14: Demanda proyectada

Ario Demanda Provectada
Afio 1 1,340,532
Afio 2 1,487 983
Afio 3 1642763
Afio 4 1,804 871
Afio § 1,974 303

2.5 ANALISIS DE LA OFERTA

En Lima Metropolitana hay distintas empresas de indole internacional que se dedican a la
elaboracién y comercializacion de bebidas saludables, a continuacion, se evaluara el impacto

gue generan estas empresas en la oferta del rubro.

2.5.1 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

La oferta en la categoria de bebidas saludables esta conformada por empresas con venta
directa, retail y tiendas de conveniencia en su mayoria. A continuacion, se presentan las

principales empresas del sector y las marcas que forman parte de su portafolio.

Tabla N° 15: Principales empresas productoras de bebidas saludables

EMPRESA | MARCAS
Lipton Tea
CBC H20
Gatorade
Sporade
Free Tea
AJEGROUP | Free Tea Light
Volt
Cielo
Powerade
COCA
COLA Fuze Tea
San Luis
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1.

CBC: Es una compafiia multilatina de bebidas con el portafolio mas grande de la
region y presencia en mas de 35 paises. En ese sentido, cuentan con una variedad de
bebidas saludables como Lipton Tea, H20 y Gatorade ,entre sus principales, siendo
ofertadas en el pais la cual cuenta con presencia importante en el mercado de bebidas
saludables.

AJEGROUP: Es una de las empresas multinacionales mas grandes de bebidas, con
presencia en mas de 23 paises de Latinoamérica, Asia y Africa. Aje llega a nuevos
grupos de consumidores y les proporciona acceso a productos de alta calidad a precios
justos. Entre su cartera de bebidas saludables cuenta con Sporade, Free Tea, Volt y
Cielo.

COCA-COLA COMPANY: Es una corporacion multinacional de bebidas
estadounidense, con presencia en el mercado peruano desde hace 80 afios cuenta con
8 plantas de produccion en puntos estratégicos del pais, trabajan en conjunto en los
ambitos técnicos, calidad y medio ambiente, entre sus principales productos
saludables cuenta con Powerade, Fuze Tea y San Luis.

2.5.2 PROYECCION DE LA OFERTA

Para proyectar la oferta, se analizard y estimaran las perspectivas de crecimiento de la

capacidad de produccién de los competidores mas directos y de los que podrian aparecer en

un futuro. Se tomara como referencia para el analisis de la oferta a Ajegroup, ya que es la

empresa mejor posicionada en el mercado de bebidas saludables.

Tabla N° 16: Oferta Histoérica

Oferta Porcentaje Oferta Histérica Oferta

Affo Histdrica de poblac_ional en de Te %Ei%?)gl)&zﬂ' % de poblacion| Historica (L)
Free Tea Lima embotellado en sectores B-C Zona 4-6-7 en mercado
AjeGroup(L) [ Metropolitana(%) Peru objetivo

2014 480,000 28% 134,400 31% 70% 29,331
2015 410,000 28% 114,800 30% 73% 25,176
2016 401,000 28% 112,280 29% 69% 22,144
2017 413,000 28% 115,640 28% 69% 22,022
2018 426,000 28% 119,280 27% 67% 21,562

Para proyectar los datos de la oferta historica, se evaluaron 5 posibles alternativas de ajuste:

polindmico, logaritmico, potencial, exponencial y lineal siendo el ajuste Polindmico el método

méas adecuado, ya que presenta el mayor coeficiente de determinacién R2 = 0.9866.A

continuacion se muestra la tabla comparativa de coeficientes y el grafico 18 que mas se ajusta

a la data del proyecto.
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Lineal 0.8107
Polinémico | 0.9866
Exponencial  0.8286
Logaritmica| 0.0430
Potencial 0.952

Oferta Historica - Polindmico

35,000 y =735.79x% - 6284x + 34805
R? = 0.9866
30,000 ..
. 2500 | e ...
= I e [ ZLTTISN B.eeiinnnannens ®
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Grafico N° 18: Oferta Historica — Ajuste Polindbmico

A continuacién, se muestra la proyeccién de la oferta con ajuste polinémico para el proyecto.

Tabla N° 17: Oferta Proyectada

Aiio Oferta Provectada
Aifio 1 26871
Aiio 2 31,624
Afio 3 37,348
Ario 4 45544
Afio 5 34,711

2.6 DEMANDA DEL PROYECTO

Para la demanda del proyecto se utilizaran herramientas de investigacion para la busqueda de
estrategias para atender la demanda insatisfecha que sera calculada méas adelante. Para el
calculo de las cantidades requeridas para el desarrollo del proyecto se tomaré en cuenta la

demanda insatisfecha y la demanda para el proyecto.
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2.6.1 DEMANDA INSATISFECHA

A partir de las proyecciones de la demanda y oferta, se calcula la demanda insatisfecha, que

sigue la siguiente formula:

Demanda Provectada - Oferta Provectada = Demanda Insatisfecha

Grafico N° 19: Formula demanda insatisfecha

Aplicandola para el horizonte del proyecto, 5 afios, se obtiene el siguiente resultado de

demanda satisfecha que se puede observar en la siguiente tabla.

Tabla N° 18: Demanda insatisfecha

Demanda Oferta Demanda
Ao Proyectada | Proyectada | Insatisfecha
enL enL enL

Afo 1 1,340,532 26,871 1,313,661
Ano 2 1,487,985 31,624 1,456,361
Afo 3 1,642,765 37,848 1,604,917
Ano 4 1,804,871 45,544 1,759,327
Afo 5 1,974,303 54,711 1,919,592

2.6.2 DEMANDA PARA EL PROYECTO

Luego de haber calculado la demanda insatisfecha, se calcula la demanda del proyecto, para
lo cual se considerard la composicion actual del mercado industrial de bebidas de Té
embotelladas y sus productos mas representativos. Ademas, se tomara en cuenta la penetracion
actual que tienen las bebidas saludables en el mercado peruano con la finalidad de seleccionar

el porcentaje de la demanda insatisfecha a abarcar utilizando una estrategia de nichos.

El estudio “RTD Tea en Pertt’” (Euromonitor International 2018) nos muestra las principales
empresas que componen el mercado de tés ready to drink y las bebidas que las componen
como se puede observar en la tabla 19. El grafico 20 representa la participacién de mercado

en el 2018 de las marcas que la componen.
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Tabla N ° 19: Productos de Té RTD en el mercado

Empresa Productos Porcentaje
Aje Group Fres Tea 42.30%
Unilever Group Lipton Tea 18%%
Gloria 8A. Grupo Leaf Tea 11.60%
Embotelladora Don Jorge SA Vida 10%%
La Cozecha Peruana SAC Beberazh O 60%
Jacobs Douwe Egberts Horminans de Jacobs 1.20%
Otros Varios 7.30%
1.20% 7:30%

9.60% \

10%
11.60%

m Free Tea m Lipton Tea
Leaf Tea Vida
= Beberash = Horminans de Jacobs

Gréfico N° 20: Participacion de mercado
en el 2018
La marca con caracteristicas similares (capacidad y presentacion) a las bebidas de este

proyecto es Lipton Tea y su participacion de 18% en el mercado sirve como dato base
limitante. Para la estimacion del porcentaje de demanda que contemplara el proyecto se tomara
en cuenta también la penetracién promedio actual que tienen las bebidas RTD 21% (Semana
Econdémica 2018). Finalmente, se recuerda que las bebidas del proyecto estan dirigidas a la
poblacion en el distrito de Lima Metropolitana del NSE B y C.

Con el andlisis de estas variables se ha establecido satisfacer el 12% de la demanda insatisfecha
optando por una estrategia conservativa. Los porcentajes esperados de crecimiento para los
afios que representa el proyecto son de 13.17%,12.13%,9.94% y 8.96%, sobre la base del

porcentaje establecido para el afio 1, el detalle de estos se observa en el grafico 21.

150 136.2

125
113.7
101.4

100 B89.6

2011 2002 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Gréfico N° 21: Consumo y proyeccion de Té RTD en Pert 2011-2021 en
millones de ml
Fuente: (Euromonitor 2018)
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En la tabla 20 se muestra la cantidad demanda de bebidas en botellas PET presentacion de 500
ml. Ademas, se precisara cuantas unidades de cada tipo de bebida (1-Bebida de Cedrén,2-

Bebida de Manzanilla,3- Bebida de Hierbabuena) se produciran anualmente.
Tabla N° 20: Demanda para el proyecto

Demanda
Demanda Porcentaje | Insatisfecha Demanda
Afio Insatisfecha : J del Bebidal | Bebida2 | Bebida3 SUMA
asatisfacer| en L del
enL proyecto
proyecto
Afio 1 1,313,661 12% 157,639 315,279 104,168 116,842 94,268 315,279
Ao 2 1,456,361 14% 197,780 395,559 130,693 146,594 118,272 395,559
Afo 3 1,604,917 15% 244,392 488,784 161,494 181,143 146,146 488,784
Afio 4 1,759,327 17% 294,535 589,070 194,629 218,309 176,132 589,070
Afio 5 1,919,592 18% 350,160 700,319 231,386 259,538 209,395 700,319
Porcentaje
de
elaboracion
de behida
Behida 1 33.04%
Behida 2 37.06%
Behida 3 20900

2.7 PLAN DE MARKETING

Es una herramienta necesaria para todo proyecto, es fundamental elaborar un plan de
marketing que permita anticiparse y afrontar los cambios en el entorno del negocio.

Para el proyecto se desarrollara el Marketing Mix, tomando en cuenta decisiones estratégicas

en el Producto, Precio, Plaza y Promocion y Publicidad.

2.7.1 PRODUCTO

El proceso productivo de las bebidas estara Presentacidon
continuamente bajo un estricto control de calidad,
con la finalidad de cumplir satisfactoriamente con
los estandares de calidad que se requieren.

Adicionalmente, se brindara la informacién de la

composicion del producto en la etiqueta a los

consumidores. La bebida serd envasada en
M Botella de Vidrio 450 mL

botellas PET con contenido de 0.5L, segun la
m Botella de Plastico Pet 500 mL

informacién obtenida por las encuestas, la botella Tetra Pak 500 mL
de vidrio tiene una minima ventaja de 1%, pero  Grafico N° 22: Encuesta a Publico

con la finalidad de ser una empresa ecoamigable Objetivo (Pregunta 9)
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y reducir costos de embotellado, la empresa optard por el uso de la presentacion PET; las
ventajas mas resaltantes por el uso de esta presentacion son las siguientes: sera mas versatil,
sumamente portable y mucho menos fragil que una botella de vidrio. Este tipo de envase seréa
utilizado para las 3 variedades de bebidas que se produciran en la planta como son las bebidas
tipo 1 de cedrdn, tipo 2 de manzanilla y tipo 3 de hierbabuena. En el Grafico N° 22 se muestra

la aceptacion de este envase por el pablico objetivo.

2.7.2 PLAZA

En el mercado de bebidas saludables
existen  diferentes  canales  de
distribucion, gracias al resultado de las
encuestas el proyecto presentard 3
niveles de canales de distribucién: venta

directa, ventas en bodegas y tiendas de

conveniencia tales como Tambo, Listo,

Primax y Viva, las cuales son las mas ® Bodegas Tiendas de conveniencia
destacadas en el rubro. La preferencia Retails(Supermercados) = Mercados

del publico objetivo a los diferentes  Grafico N° 23: Encuesta a Publico Objetivo
canales de distribucién se muestra en el (Pregunta 8)

Gréfico 23.

Ademas, se espera tener un gran alcance dentro del mercado de bebidas saludables debido a
la estratégica distribucion en tiendas de conveniencia. Por otro lado, se apunta a utilizar un
canal de marketing vertical, con el cual, tanto la empresa como el minorista puedan actuar
como un sistema unificado, donde existan contratos comerciales, con comisiones de
exposicion del producto reducidas, para favorecer la adecuada exposicion de este al cliente

final.

Finalmente, la estrategia comercial es la diversificacion de los clientes, lo que hace que el
negocio sea de bajo riesgo. La empresa ofertara tres bebidas naturales de consumo masivo que
pueden ser consumidos por un gran porcentaje de la poblacion. Cabe resaltar que la empresa
no contard con flota propia para la distribucion de los productos, por ello se contrataran
servicios de operadores logisticos con el fin de reducir los costos de distribucion, convirtiendo
costos fijos a variables, y aumentando la eficiencia en la distribucion del pedido para la
satisfaccion de los clientes; el método FIFO(Peps) sera utilizado para la administracion del

inventario, de tal manera que se lleve un mejor control de la produccion.
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2.7.3 PROMOCION Y PUBLICIDAD

NewL.ife al ser una marca nueva, requerird de una alta inversién en publicidad en los primeros

afios para lograr su posicionamiento en la mente del consumidor.

La empresa invertird en marketing digital, ya que es menos costoso que la publicidad en
medios como la television y/o radio, y mucho mas efectivo ya que las encuestas realizadas

reflejan la preferencia de publicidad en redes sociales.

Por un lado, se desarrollara la publicidad por internet, debido a que el publico objetivo es el
Adulto Joven (18-30 afios), por lo que se buscaré llegar a ellos a través de los medios con
mayor acogida. En el grafico 24 se puede observar que los jovenes prefieren recibir publicidad
por redes sociales y que la red méas usada es Facebook con un 58% de uso en Lima; el
porcentaje de penetracion de Internet en publicidad ha incrementado en los ultimos afios a
comparacion a la television, por lo que se optara por la publicidad pagada por internet y manejo
de redes sociales, con la finalidad de mantener siempre informado a los consumidores de las

novedades y/o promociones de NewL. ife.

E—— )(rellanO" ireating
En Lima predomina el uso de las redes sociales.

¢Cémo se divide el uso de redes soclales por Lima y Provincias?

% deuso

[o3%] [i = - 58% iProvincias!

L M Tube . 60%
3% ﬁ e8%
L ax%
Tar% :W sa%
e 3 1 Laex]
{_2“:‘ B 2 ——— 66%
= T3a%0
o 65%
—n — e |
ey T e r . ’ Lm :
- - .
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Grafico N° 24: Uso de Redes Sociales en Lima
Fuente: (Arellano Marketing 2017)

En el 2012 habia 9 millones de peruanos en Facebook, el 33% lo hacia desde el movil, hasta
el afio pasado (2016) la cifra pasé los 17 millones, el 88% conectados a través del celular (El

Comercio 2017); este es un claro indicador que estamos en la época de redes sociales.

La publicidad por este medio tendr4 como finalidad transmitir el valor agregado de los
productos, se definird un mensaje estratégico que estara asociado al posicionamiento general

de la marca que se caracteriza por una opcion saludable y fresca para calmar la sed, ademas
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contiene propiedades antioxidantes beneficiosas para la salud. Las bebidas se enfocaran en la
publicidad por Facebook, debido a que la ventaja de esta plataforma es que permite conseguir
interacciones segmentadas segun publico meta. En cuanto a costos, con $1 se acostumbra a

llegar a 1000 personas aproximadamente. (Hugo Bullén 2016)

L. Finalmente, en el Grafico 25 se puede
% Ppublicidad P
observar el resultado de la encuesta

7% aplicada al publico objetivo, donde se
pudo reafirmar que el segmento
seleccionado prefiere la publicidad en

redes sociales antes que cualquier otro

= Redes Sociales medio.
= Publicidad en radio y/o television
Activaciones
Folletos y Afiches
Gréfico N° 25: Encuesta a Publico Objetivo
(Pregunta 12) éAdquiriria la bebida?
- 0, 00
Por el otro, las degustaciones de los productos en 2.8% 2.6%
estudio seran una estrategia fundamental para la ‘
L, . . A 20.7%
captacion de clientes, realizaremos muestras gratis
de la bebida saludable en lugares frecuentados por
el mercado objetivo.
m Tendria que degustar para decidir
Esta estrategia se realizard durante el primer mes = Si, lo tomaria en cuenta
) ) Si, me encantaria
de lanzamiento, debido a que el resultado de las No, no estoy interesado

e o . = Me es indiferente
encuestas, Gréafico 26, asi lo sugiere.

Grafico N° 26: Encuesta a Publico
Objetivo (Pregunta 7)

2.7.4 PRECIO

La estrategia de precio que se utilizara es fijacion de precios de valor agregado, debido a que
las bebidas saludables que ofrecemos en el mercado se diferencian por ser las Gnicas que estan
hechas a base de hierbas medicinales, ademas de estar endulzada por Stevia y miel de abeja,

por lo que el precio se definira en base a caracteristicas como sabor y beneficios para la salud.

Cabe resaltar que el precio a ofertar se encontrard al mismo nivel de la mayoria de las deméas
bebidas saludables. Como se puede observar en el Gréafico 29, los resultados de la encuesta
muestran que el rango de precio méas votado (48.8%), es entre S/2.00 y S/2.50 por botella de
0.5 L, por lo que se fijard como precio S/ 2.50 debido al valor agregado que tiene al ser

endulzado por Stevia y miel de abeja y los beneficios para la salud que un consumidor final
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puede tener luego de consumirlo. En la Tabla 21 se muestran los precios de los competidores

principales.

Tabla N° 21: Presentaciones y precios de los productos de la competencia

Bebida Saludable | Presentacion Precio
Free Tea 500 Ml S/.2.00
Lipton Ice Tea 500 Ml S/. 3.00
Fuze Tea 400 MI S/.2.00
Leaf Tea 400MI S/. 2.00
Cielo Q10 500 Ml S/.2.00
Naturale 500 Ml S/. 3.00
Limon & Nada 500 Ml S/.2.50
Precio 1.3%

14.5%

m Entre S/2.00y S/2.50 = S/2.00
Entre S/2.50 y S/3.00 = Entre S/3.00y S/3.50

Gréfico N° 27: Encuesta a Publico Objetivo (Pregunta 10)
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CAPITULO IlI: ESTUDIO TECNICO

En el presente capitulo se evaluaran los principales factores, externos e internos, para
determinar la localizacion y el tamafio mas adecuados para la planta de produccion y las areas
administrativas. Gracias a esto, se podran definir los equipos necesarios para la elaboracién de
las bebidas naturales. Ademas, se definira la lista detallada de insumos y recursos necesarios
para los productos en estudio. Finalmente, se realizara la evaluacion ambiental y social del
proyecto que son fundamentales para el prestigio y bienestar de una empresa.

3.1 LOCALIZACION

El estudio de localizacion es fundamental para el desarrollo de los productos, debido a que se
busca la zona 6ptima para la distribucion de estos. La planta se localizara en la region de Lima,
debido a que el pablico objetivo se encuentra en Lima Metropolitana.

3.1.1 MACROLOCALIZACION

Segun el ultimo Reporte de Mercado Industrial 2017 existen ocho zonas de actividad industrial
diferenciadas en Limay Callao, las cuales incluyen oferta de venta y renta de terrenos y locales
para este uso. Dichas zonas se dividen en distintos distritos que se muestran en la Tabla 22.
Asimismo, en el Anexo 7 se encuentra un mapa de cada zona.

A continuacion, se definiran los factores mas relevantes para determinar dénde se ubicara el
local, es importante resaltar que, en Cercado, Independencia, Puente Piedra y Argentina no se
cuenta con disponibilidad de terrenos para la compra, segln Colliers.

Tabla 22: Detalle de Zonas de Actividad Industrial

Submercados Industriales Distritos Zonas
Cercado Cercado de Lima Zona Centro
I : Los Olivos e Zona Norte 1

Independencia Independencia
PUCIE PICENE Puente Piedra y Zona Norte 2
Trapiche Comas
Nicolas Ayllon Ate, San Lgis y Zona Este 1
Santa Rosa Santa Anita
Huachipa L(urri]ganch)o
. - Chosica
Cajamarquilla
J g y San Juan de Zona Este 2
Campoy Lurigancho
Gambetta
A ; Callao, Carmen de Zona Oeste
()i la Legua y Ventanilla
Ventanilla
Chorrillos ) .
} Chorrillos,Villa el
Villa el Salvador Salvador y Lurin Zona Sur 1
Lurin
Chilca Chilca Zona Sur 2

Fuente: (Colliers International 2018)
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b)

c)

d)

Para elegir la zona méas adecuada se utilizard el método de ponderacion de factores. A
continuacion, se definiran los factores mas relevantes para determinar la ubicacion de la planta
productiva:

Distancia a proveedores: La distancia entre la planta y los proveedores de los principales
insumos de las bebidas (hierbas naturales) impactan directamente en su costo y en la
perecibilidad de los mismos.

Costo de terreno: se debe elegir una zona que ofrezca precios de compra accesibles. Es una
prioridad en todo proyecto el tener los menores costos para poder obtener una mayor
rentabilidad. En la Tabla 23, se muestra informacién sobre los precios de venta en zonas
industriales de Lima y Callao basado en el estudio realizado por Colliers International (2017).

Tabla 23: Precio por Zonas en Lima

Zona Venta US$/m2
Zonas Industriales Limay Callao Local Industrial Terreno Industrial

Centro No disponible 950-1380
Norte 1 900-1352 870-1200
Norte 2 310-540 170-370

Este 1 1200-1350 972-1134

Este 2 No disponible 273-480
Oeste 600-1000 310-340

Sur 1 496-560 95-320

Sur 2 180 60-135

Fuente: (Colliers International 2018)

Disponibilidad de terreno: Debido a que la demanda de terrenos es mayor a la oferta, hay zonas
con costos mucho mas elevados que otras por lo que es un factor relevante para el estudio.

Disponibilidad de servicios: Las maquinarias estaran en constante mantenimiento y la planta
en continuo funcionamiento en los turnos establecidos, para ello se necesitara servicios de
agua y energia a un precio comodo y con facilidad de instalacion.

Red vial: Es relevante la facilidad de acceso a la planta y la distribucién a los puntos de venta.
Las vias principales en la capital son la Av. Javier Prado, Costa Verde, Carretera Central y
Panamericana Norte.

Tabla 24: Factores de Macrolocalizacion

N° Factores a evaluar Peso
1 Distancia a proveedores 10%
2 Costo de terreno 20%
3 Disponibilidad de terreno 40%
4 Disponibilidad de servicios 20%
5 Red vial 10%

Total 100%

43




Los porcentajes hallados son resultado de una matriz de enfrentamiento, en el Anexo
8, las zonas seran evaluadas en funcion a estos factores con una escala de valor de 0 a
10. El detalle de la evaluacion se encuentra en el Anexo 9.

Finalmente, se calcula la suma de los criterios y se multiplica por el peso relativo
definido obteniéndose un puntaje total para las 13 alternativas planteadas como se
puede ver en la Tabla 25.

Tabla 25: Clasificacion de Alternativas Macrolocalizacion

Naranjal Trapiche Nicolas Ayllén Santa Rosa Huachi Cajamarquilla Campoy
Peso Puntaje Puntaje Puntaje Puntaje Puntaje Puntaje Puntaje
Fact YxZ YxZ YxZ YxZ YxZ YxZ YxZ
el ) @ . @ x @ : @ X @ X @ : @ X
F1 10% 6 0.6 8 0.8 8 0.8 7 0.7 7 07 7 07 7 0.7
F2 20% 2 04 8 16 4 08 3 0.6 7 14 6 12 4 0.8
F3 40% 6 24 5 2 6 24 7 28 5 2 5 2 7 28
F4 20% 8 16 2 04 8 16 8 16 8 16 8 16 8 16
F5 10% 7 0.7 6 0.6 8 0.8 7 0.7 8 0.8 8 08 7 0.7
Total Y XZ 5.7 54 6.4 6.4 6.5 6.3 6.6
Gambetta Ventanilla Chorrillos Villa el Salvador Lurin Chilca
Peso Puntaje Puntaje Puntaje Puntaje Puntaje Puntaje
Factor YxZ YxZ YXxZ YxZ YXxZ YxZ
) @ @ @ @ @ @
F1 10% 6 0.6 4 0.4 6 0.6 6 0.6 5 0.5 4 0.4
F2 20% 8 1.6 7 14 6 1.2 7 14 8 1.6 9 18
F3 40% 7 2.8 6 2.4 7 2.8 6 2.4 7 2.8 5 2
F4 20% 8 1.6 8 1.6 8 1.6 8 1.6 8 1.6 8 1.6
F5 10% 6 0.6 7 0.7 6 0.6 8 0.8 8 0.8 6 0.6
Total Y X Z 7.2 6.5 6.8 6.8 &S 6.4

En la Tabla 26 se observa que la zona seleccionada se encuentra en Lurin, lugar donde
se construira la planta productiva.

Tabla 26: Resultados de Macrolocalizacion

Ubicacis Total Ranki
Lurin 13 ler lugar
Gambetta 12 2do lugar
Willa el Salvador 6.8 Jer lugar

3.1.2 MICROLOCALIZACION

Gracias al estudio de macrolocalizacion se pudo determinar que el terreno se ubicara en Lurin,
para determinar su ubicacion exacta dentro del distrito se emplearan cinco factores cuyo peso
se determind en el Anexo 10.

Los factores que se consideran son los siguientes:

F1) Costo de m2: El costo es relevante al momento de evaluar la viabilidad del proyecto, se
debera evaluar el costo de cada alternativa y determinar qué tan factible resultaria.

F2) Acceso a redes viales: Debido a que permiten rutas eficientes tanto para el abastecimiento
de los insumos como para la distribucién del producto a los puntos de venta.

F3) Distancia a los proveedores: Es relevante contar con distancias minimas a los proveedores,
principalmente porque las hierbas se pueden secar en un corto periodo de tiempo.

F4) Seguridad: Es relevante, debido a que el ubicar la planta en una zona con un nivel de
seguridad adecuado permite la reduccién de riesgos tanto para el personal como para la
mercaderia.
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F5) Area del terreno: Se requiere un area que se adecue a la que se calculara en el punto 3.5.

En la tabla 27 se muestran los resultados obtenidos.

Tabla 27: Factores de Microlocalizacion

N° Factores a evaluar Peso
1 Costo de m2($) 30%
2 Acceso a redes viales 20%
3 Distancia a los proveedores 10%
4 Seguridad 30%
5 Area del terreno 10%

Total 100%

En la Tabla 28 se muestran los 3 terrenos a evaluar, ademas en el Anexo se encuentra la
comparacion detallada entre cada uno de ellos en funcidn a los factores antes descritos, al igual
que en la macrolocalizacion se califican con una escala del 0 al 10.

Tabla 28: Datos de las Alternativas de Terrenos

Locales Direccion Area(m2)
Unidad Catastral 1125 del Fundo Santa
Terrenol |Rosa 600
Terreno 2 | Avenida Industrial,urb Santa Genoveva 500
Terreno 3 | Avenida los Eucaliptos ,Lurin 360

Finalmente, se calcula la suma de los puntajes obtenidos en el Anexo 12 y el peso de los
factores. El resultado obtenido se muestra en la Tabla 29.

Tabla 29: Calificacién de Alternativas de Microlocalizacion

Terreno 1 Terreno 2 Terreno 3
Factor Pg;“ P";‘;]e YxZ P";‘;’“ YxZ P“{”Z';"’ YxZ

Fl 0% g 24 ] 18 7 21
F2 20% 8 1.6 8 1.6 8 1.6
F3 10% 7 07 ] 0.6 g 08
F4 3% ] 1.8 6 1.8 ] 1.8
F> 10% 7 0.7 7 0.7 5 0.5

Total Yx Z 72 6.5 6.8

En la Tabla 30 se consolidan los resultados y se escoge el terreno con mayor puntaje total, en
este caso el terreno elegido es el ubicado en Unidad Catastral 1125 con 600 m2 pagandose por
el un total de S/.294,300 considerando un tipo de cambio de 3.27 soles.
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Tabla 30: Resultados de Microlocalizacion

Terrenos |Total Y x Z| Ranking
Terreno 1 7.2 ler Lugar
Terreno 2 6.5 2do Lugar
Terreno 3 6.8 3er Lugar

3.2 PROCESO PRODUCTIVO

En este subcapitulo se detallara el proceso productivo de las bebidas de hierbas naturales a
producir. Ademas, se diagramara el proceso de cada bebida a través de un Diagrama de
Operaciones.

3.2.1 DESCRIPCION DEL PROCESO PRODUCTIVO

Las bebidas de hierbas naturales son consideradas bebidas funcionales, debido a que poseen
componentes fisiol6gicos que aportan de manera significativa en la salud de las personas. Cada
bebida propuesta pasa por los mismos procesos productivos gque se detallaran a continuacion,
sin embargo, los insumos y la proporcién de cada componente son distintos segun el tipo de
bebida a elaborar, el proyecto cuenta con una cartera de 3 productos que ayudara al organismo
de los consumidores a eliminar toxinas y es 100% natural. El proceso productivo fue
previamente consultado y desarrollado con especialistas en el rubro, jefes de laboratorio del
curso de procesos industriales, y se utilizd6 como fuente la guia para la elaboracion de néctar
de fruta del laboratorio en mencién. Ademas, se realizaron pruebas de testeo a 20 personas en
donde se pudo perfeccionar la composicion y cantidades de insumos requeridas en cada bebida
saludable. Finalmente, el proceso productivo consta de los siguientes pasos:

46



1. Pesado de
matera prima

2. Lavado
manual de los
insumos

3. Extraido de
esencia de
hierbas

4. Mezclado y
enfriamiento

5. Envasado

1.1 Pesar
materia
prima

2.1 Lavar
manualmente
los insumos

3.1 Alimentar al
extractor

4.1 Adicionar
conservantes a la
mezclay CMC

5.1 Llenar cada
botella PET con
un contenido
de 0.5L

2.2 Desinfectar
los insumos

3.2 Extraer la esencia de
las hierbas naturales

4.2 Pasteurizar la
mezcla

5.2
Inyectar
nitrégeno

5.3 Tapar
manualmente
cada botella

5.4 Colocar
etiqueta
del
producto

5.5 Controlar
la calidad del
producto

Grafico N° 28: Proceso Productivo de las Bebidas de Hierbas Naturales
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En el Gréfico 29 se muestra la linea de produccion donde se elaboraran las principales etapas
del proceso de los 3 tipos de bebidas naturales. En el extractor de sélido — liquido se tratan las
hierbas naturales a utilizar, es decir se absorbe su esencia en estado liquido. En la marmita
automatizada, se hace la mezcla de las esencias extraidas, con el agua, Stevia o miel segln sea
el tipo de producto, los conservantes y el CMC que se afiadird en proporciones calculadas en
el proyecto y que seran indicadas mas adelante en los balances de masa desarrollados. Luego
de la pasteurizacién del liquido se procede a llenado en frio, por lo que se hard uso de un
intercambiador de calor que pueda transformar el liquido caliente a uno con una temperatura
mucho mas baja (menores a 8 grados) en un periodo de tiempo corto (alrededor de 10 minutos).
Finalmente, para el llenado en las botellas PET se hara uso de un dosificador liquido industrial.

[ | I

\ Extractor ‘
solido-liquido

Marmita Intercambiador
automatizada de calor

Grafico N° 29: Linea de Produccién de Bebidas de Hierbas
Naturales

A continuacion, se explicara a detalle el proceso productivo de las bebidas de hierbas naturales,
y se detallaran los componentes que ingresan en cada etapa segun la variedad a fabricar. El
proyecto como se menciond anteriormente cuenta con 3 distintos tipos de bebidas saludables
y que impactaran de manera positiva en el cuidado de la salud de los consumidores.

Pesado de materias primas

Segun sea la produccion por jornada de trabajo se pesa la materia prima a utilizar segln sea el
tipo de bebida. Luego de ello, se valida el proceso por el &rea de calidad mediante un repesado
para garantizar que las proporciones sean las correctas, este proceso es fundamental porque es
la base para que el producto tenga el sabor y los beneficios deseados por la empresa para los
consumidores. El detalle de cada bebida a procesar se muestra en la Tabla 31.

Tabla 31: Tipos de Bebidas Producidas

Tipo de Bebida Componentes

Contenido por
botella PET

Cedron, Toronjil, Stevia, Agua Sorbato de |Stevia: 3.2 g
Potaszio v ChaiC. Aguna: 121

Mian=anilla, Jengibre Stewia Agua Sorbato |Stewia: 3.8 g

de Potasio ¥ ChiC. Aguna: 1.35 L1
Conservantes : 3 g
ChAIC:2 g

Hierbabuena : 20 g
Mlate:13 g
Hierbabuena, Mhiate, Miel de Abeja . Apgua | |Defiel de Abeja: 8 g
Sorbato de Potasio v ChiC. Agua: 1.2 L1
Conservantes : 3 g
ChIC:2 g

Behida de Hierbabuena
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2. Lavado manual de los insumos

Luego del pesado de los insumos a utilizar para cada tipo de bebida se realiza el lavado y
desinfeccion de las hierbas funcionales, para poder evitar en un 100% la presencia de bacterias
0 microorganismos que puedan afectar la salud del consumidor.

3. Extraido de esencias naturales

Para extraer las concentraciones de hierbas naturales se hace uso de un extractor sélido —
liquido la cual extrae un componente soluble de un so6lido mediante un solvente que para el
proyecto es el agua.

4. Mezclado y enfriamiento

Para mezclar los insumos se adicionan a las esencias extraidas los siguientes aditivos que se
presentan en la Tabla 32.

Tabla 32: Aditivos que se Agregan a las Bebidas Naturales

Nombre de la Sustancia Descripeion
E= un conservante suave cuye principal use es como conservante de alimentos. También es

o de ¥ utilizado en una variedad de aplicaciones incluyendo alimentos, vines v cuidado personal.
Agente espesante y estabilizante, impide que el endulzante
cristalice. E= utilizado en la elaboracion de helados, rellenos
Estabilizante (CMC)

de tartas, alimentos dietsticos, caramelos, ete. E1 CMC =e prepara haciende reaccionar la
celulosa con un derivade del dcido acético Estudies indican que es seguro.

Luego de tener todos los insumos necesarios para la elaboracion de la bebida de hierbas, se
procede a mezclar el contenido en una marmita automatizada, se mezcla por 20 minutos hasta
alcanzar una temperatura aproximada de 90°C para la pasteurizacion del flujo. Finalmente, el
producto se envasa en frio, por lo que hacemos uso de un intercambiador de calor para reducir
significativamente la temperatura de la mezcla y no haya ningln inconveniente en el llenado
del producto en botellas PET.

5. Envasado

Por altimo, el envasado es uno de los principales procesos productivos, debido a que una falla
podria parar la producciéon ya que es una produccion en linea. Para evitar cualquier
inconveniente en el proceso de llenado se hara uso de un dosificador de liquido que llenara
cada botella hasta la capacidad requerida (500 mL). Para el proceso de tapado se considera
una inyectora de nitrégeno para inyectar una gota de este en el espacio de cabeza del envase,
para inmediatamente cerrarlo y quedando una atmosfera de nitrégeno-gas en su interior. El
tapado de cada botella se realiza con una tapadora manual que seré utilizada por un operario
debidamente capacitado para el uso del equipo. El etiquetado serd automatizado debido al
disefio de la etiqueta y el deseo de perfeccionar la presentacion de las bebidas de hierbas
naturales. El control de calidad previo al empacado se realizara con el uso de un sensor de
nivel que indique si la bebida esta en la capacidad deseada y normalizada previamente por la
empresa. Finalmente, el empacado se realiza en un tinel y enfardador semiautomatico para el
embalaje de las botellas de bebidas de hierbas naturales. Cabe resaltar, que los productos
embalados son trasladados al almacén de productos terminados.
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3.2.2 CONTROL DE CALIDAD

Actualmente es fundamental establecer controles de calidad rigurosos a lo largo de todo el
proceso productivo, desde que se recibe la materia prima por parte de los proveedores, hasta
que se obtiene el producto terminado y es llevado al almacén de productos terminados. Se
tomaran en cuenta dos tipos de controles que seran descritos a continuacion.

Controles de calidad generales

Al ser un producto de consumo masivo y bebible es muy facil que tenga contaminacion
bacteriana o microbiana, por ello se establecen controles rigurosos de calidad que son
necesarios para llevar a cabo un proceso productivo que garantice productos con estandares
altos de calidad. En la Tabla 33, se muestran algunos posibles origenes que pueden causar
algun tipo de contaminacion.

Tabla 33: Medidas de Control y Posibles Contaminantes

La planta s& ubicard en una zona industrial en Lurin
por lo que el buen estade de los insumes v 1a =zalud de
los trabajaderes dependen también del entorne prozime
que lo rodea por ende =2 deberd fomentar el cuidade
ambiental a las industrias Ademas se recomienda reducir
las corrientes de aire, va que generalments son fuente de

Come trabajames con hisrbas naturalss que son
extraidas de campos abiertos |, suslen estar mas
contaminadas que otros insumos Por ende | el proceso
de desinfeccion serd sumamesnte minusioso, con £l fin da
cumplir con las normas de salubridad.

Por gltimo, £l agua empleada para 1a elaboracion de la
bebida tambign puede ser un contaminante de la bebida.

Es fundamental realizar una limpieza adecuada v
periddica de las maquinarias a utilizar en el proceso
productive, va que las bacterias v microrgatizmos se
acumulan v contaminan la bebida. Tambien ez necesaria
&l mantenimiento en los almacenes de MP v de PT ven
las demds dreas de la empresa.

El contacto directo de los operatios en el proceso
productive de las bebidas de hierbas naturales puede ser
un riesgo de contaminacion al producto, por esto es
necesatia la capacitacion sobre las normas de higiene
industrial para que uzen la indumentaria v operen de
manera adecuada.

b) Controles de calidad para el producto

Para la calidad de la bebida se definen tres tipos de controles:
fisicoquimico, microbiano y organoléptico que seran descritos a continuacion.
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Control fisicoquimico: Se realizan controles con la finalidad de verificar que las
caracteristicas de las bebidas sean compatibles con lo que se quiere del producto, para que
puedan mantenerse a lo largo de su vida Gtil. Se cuantifican conservantes, CMC, contenido de
agua, hierbas naturales y se evalUa su estabilidad para poder detectar cualquiera alteracion de
la formulacion de las bebidas funcionales.

Control microbiano: Con este control tan usado en las industrias se puede minimizar al
méaximo la existencia de microorganismos que perjudiquen la salud de las personas. Las
medidas a desarrollar son un programa de limpieza y desinfeccién riguroso en todas las
instalaciones de la empresa productiva.

Control organoléptico: Este control es distinto a los dos descritos anteriormente, debido a
que es de valoracion cualitativa y son percibidas, generalmente, por el consumidor. Por
ejemplo, una prueba de degustacion o cata para determinar la calidad de la bebida natural. Para
lograr un producto de calidad se debe evaluar la mayor cantidad de variables como el gusto,
olor, aspecto.

3.2.3 DIAGRAMA DEL PROCESO

A continuacion, se muestra el diagrama de operaciones para cada bebida a fabricar. Se
considerd un proceso Batch de 355 Lt de bebida por producto, calculado gracias a los tiempos
de produccién durante la fabricacion de estos.
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Graéfico N° 30: Diagrama de Operaciones — Bebida de Cedro6n
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Grafico N° 31: Diagrama de Operaciones — Bebida de Manzanilla
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3.2.4 BALANCES DE MASA
Para el proceso productivo propuesto, se consideran los siguientes rendimientos:

e Extracto de esencia de hierbas: proceso en el que se extrae la esencia de las hierbas
principales de cada bebida con la ayuda de un solvente (agua). En este proceso se
pierde un 1%, por tanto, el rendimiento es de 99%.

e Mezcla de insumos: proceso que comprende la mezcla de todos los insumos y donde
se realiza la pasteurizacion de la bebida. En el calentamiento del liquido se pierde el
3.33%. El rendimiento es de 96.67 %.

e Conversion de caliente en frio: Para poder realizar el llenado del liquido en botellas
PET, el flujo debe estar frio por ende se hace uso de un intercambiador de calor donde
no se pierden recursos. Por lo tanto, su rendimiento es del 100%.

e Envasado: Para el envasado se hace uso de un dosificador liquido y un inyector de
nitrégeno, por lo que se pierde un 2.1% y su rendimiento es de 97.9%.

Stevia: 1.14 Kg

CMC: 0.71kg l Canservantes: 1.07 Kg

Toronjil : 5.33 Kg

Cedron - 4.26 Kg 7Bebida de Cedron caliente : 41¢ LEi 2. 4 ~THe
- Esenua de Hierbas: 431.23 Kg_ =4 - £ P2
—_— Z
)
Agua: 426 Kg *_/'g o f

Agua con residuos: 4.4 Kg Agua evaporada: 14.3 Kg

Grafico N° 33: Balance de Masa Bebida de Cedroén

Stevia: 1.35Kg

ida de Cedron fria: 419 == Bebida Envasada: 411L
—_—>

822 Botellas de 500 mL

Residuos: 8.82 Kg

CMC: 0.71kg Cdnservantes: 1.07 Kg
Manzanilla: 7.81 Kg

Jenglble 124 Kg senua de Manzanilla: 484.16 Kg 3
Agua: 480Kg | v . " "

Agua con residuos: 4.89 Kg Agua evaporada: 16.23 Kg

™ Bebida Envasada: 461 L
E—

922 Botellas de 500 mL

Residuos: 9.89 Kg

Gréafico N° 34: Balance de Masa Bebida de Manzanilla
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CMC: 0.71 kg l l cinservantes: 1.07 Kg
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Mate: 4.62 Kg encia de Hierbabuena: 363.05 K ebid
P == L’. Z
Agua: 355Kg | A

Agua con residuos: 3.67 Kg Agua evaporada: 12.98 Kg

la de Hierbabuena fria: Bebida Envasada: 372 L
e

744 Botellas de 500 mL

Residuos: 7.98 Kg

Graéfico N° 35: Balance de Masa Bebida de Hierbabuena
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3.3 TAMANO DE PLANTA

La planta contara con una linea de produccion de bebidas. La estructura parte de una maquina
de extraccion sélido-liquido, luego una marmita automatizada para la mezcla y pasteurizacion,
ademés del uso de un intercambiador de calor para poder embotellar la bebida en frio.
Finalmente se usa un dosificador de liquido para el llenado, un inyector de nitrogeno para el
tapado y otra maquina para el etiquetado. Se requiere de un espacio apropiada para operar en
esta linea y el tamafio de planta debe estar asociado al crecimiento de la demanda, detallado
en el capitulo 2, ante cualquier variacion de la demanda en los afios contemplados en el
proyecto.

El proyecto contempla una demanda anual proyectada de 5 afios y considerando un stock de
seguridad de 5% la Tabla 34 muestra la demanda anual para la planta.

Tabla 34: Demanda Anual de la Planta

D da anual del proyecto D da anual de la planta
" Bebida de Bebida de Bebida de :‘Mk_ded Bebidade | Bebidade | Bebidade
0 Cedron Manzanilla Hierbabuena Cedron Manzanilla Hierbabuena
104,168 116,842 94,268 5% 109.376 122,684 98.982
130,693 146,594 118272 5% 137227 153,924 124,186
161,454 181,143 146,146 5% 169,569 190201 153,454
194,629 218,309 176,132 5% 204.360 229225 184,938
231,386 259538 209,395 5% 242955 272,515 219865

3.3.1 PROGRAMA DE PRODUCCION

Luego de calcular la capacidad de la planta se define el programa de produccién mas eficiente
para la duracion del proyecto. Se trabajara 6 dias a la semana con turnos de 8 horas diarios. Se
tendra una sola linea de produccion para elaborar la bebida de Cedron(BC), Manzanilla (BM),
Hierbabuena(BH). El detalle del programa se muestra en la Tabla 35. Cabe resaltar que el
programa guarda relacién directa con la demanda anual calculada en la Tabla 33, por ende, se
programa mayor cantidad de dias para la produccion de bebidas de manzanilla debido a que
es la que tiene mayor demanda anual, le siguen las bebidas de Cedrén y las de Hierbabuena.

Tabla 36 :Programa de Produccion

Lunes Martes | Miércoles | Jueves Viernes Sabado
Semana 1 BC BC BM BM BH BH
Semana 2 BM BM BC BC BH BH
Semana 3 BH BH BM BM BC BC
Semana 4 BM BM BM BC BC BC
Semana 5 BEM
Tabla 35 : Detalle de Programa de Produccion
Cant de Lt Meses Cantidad
Tipo de Dias por | Batches por | Turnos por ) Demanda del .
. . producidos por de botellas Satisface
Bebida mes turno dia por Batch aiio de 0.5L 2018 L
BM 10 3 1 355 12 255,600 122,684 si
BC 9 3 1 355 12 230,040 109,376 si
BH 6 3 1 355 12 153,360 98,982 si

Se puede observar que el programa propuesto satisface la demanda del primer afio e incluso
de los siguientes, sin embargo, ante posibles fluctuaciones en la demanda se la produccién
puede variar, por ejemplo, aumentando los turnos de trabajo.
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3.4 CARACTERISTICAS FISICAS

Analizar las caracteristicas fisicas del proyecto ayudard a tener una vision mayor y especifica
de lo que se necesita para llevar a cabo los planes de produccién estimados.

3.4.1 INFRAESTRUCTURA

La planta productiva debera tener recorridos cortos para los traslados de la materia prima y
producto terminado, por lo que tendra un solo nivel para facilitar las actividades ya
mencionadas. A continuacion, se detallan las &reas que serdn tomadas en cuenta en la
infraestructura del proyecto.

Almacén de materia prima: Se almacenaran las cantidades necesarias de los insumos como
manzanilla, cedrdn, toronjil, CMC, sorbato de potasio, entre otros. También, se invertira en
una maquina conservadora horizontal para refrigerar las hierbas naturales debido a que el
clima de Lima es variable y las hierbas tienen el riesgo de secarse. Asi mismo, se almacenaran
las botellas PET que serviran para el envasado de las bebidas.

Almacén de Producto Terminado: Esta area es fundamental porque se almacenaran las
botellas PET de las bebidas funcionales enlaminadas de plastico y listas para su distribucién a
los puntos de venta. Esta area al igual, que el almacén de materia prima contara con altas
condiciones de higiene y seguridad del producto.

Area de Produccion: En esta area se instalaran todas las maquinas que seran parte de la linea
productiva, asi como también, se delimitaran las areas de trabajo de los operarios de planta y
administrativos, y los pasillos con dimensiones adecuadas para su desplazamiento.

Area de Vestuarios y servicios higiénicos para trabajadores de planta: En esta area se
implementara la zona de vestidores con casilleros en indumentaria para los operarios de planta,
cuyo uso es de caracter obligatorio para el ingreso al area productiva, debido a que se debe
cumplir con las politicas de higiene de la empresa.

Laboratorio de Control de Calidad: En esta area se realizaran todas las pruebas necesarias
para garantizar que el producto tenga estandares de calidad alta. Se incluiran los controles
fisico-quimico, organolépticos y microbioldgicos.

Servicios Higiénicos para personal administrativo: El area estara designada para todo el
personal administrativo y de planta, por lo que debe ubicarse en un lugar intermedio para
reducir las distancias recorridas.

Area Administrativa: En esta area se ubicaran todas las oficinas administrativas que dan
soporte a la empresa y seran ubicadas estratégicamente de modo que se encuentren separadas
del area de produccién y no se generen interrupciones que retarden el proceso productivo en
la linea.

Comedor: Es un espacio necesario para que todo el personal, administrativo y de planta, pueda
comer su refrigerio o descansar en los tiempos establecidos por la empresa.
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Patio de Maniobras: Esta area se ubicara en el estacionamiento de la planta donde se recibira
la materia prima y se cargara a los camiones el producto terminado, listo para su distribucion.
El espacio debe ser suficiente para evitar interrupciones.

Ademas de las &reas ya detalladas, se tomaran en cuenta las siguientes consideraciones:

Las paredes deben ser de colores claros para favorecer la iluminacion y facilitar su limpieza
La planta contara con un piso industrial adecuado como pisos de concreto con revestimientos
poliméricos para el area productiva, piso epoxico para las oficinas y pisos de concreto con
avacado de barrido para el patio de maniobras.

Todas las areas deberan contar con una adecuada sefializacion de seguridad de acuerdo con el
plan de contingencia, elaborado por la empresa, ante situaciones de emergencia.

Se contaran con sistemas de ventilacion adecuadas para las zonas administrativas y
productivas.

3.4.2 MAQUINARIA'Y EQUIPQOS

Todos los requerimientos para que cada area de la planta funcione adecuadamente se clasifican
en: maquinarias y equipos, muebles y enseres y equipos de oficina.

Maguinaria y equipos de la planta

En la Tabla 37 se muestran las méaquinas a emplear en el proceso productivo. Se considero
capacidad, calidad, precio y prestigio de proveedores.

Tabla 37: Detalle de Maquinaria

Descripeion Proveedor Largo (mm) | Ancho{mm) | Alto (mm)} Capacidad Energia | Costo ($)
Extractor Solido -Liquide Pingfang Trading 1500 1000 3100 500 Kg 018 KW 4000
Marmita Automatizada Henan Wanda 1080 1230 1500 00 Kg SEW 3200
Intercambiador de Calor Inducem 1300 2500 2300 1000 Kg IEKW 7500
Dasificador de Liguido Tmka 200 710 350 300 Kg 03EW 3200
Inyector de Nitrogeno Tinri 1000 200 23500 035Kg IEW 3500

Tapadora Manual de . < R -
1 e - S KW
Bot PET Fuluk: 550 600 500 05K 650
Etiquetadora Skilt 2400 1350 1500 - LKW 3500
Tunel vy Enfardador SR 2797 5 R LKW 5

{antomitico Minipack 3220 1200 1930 MK 000

Fuente: (Paginas web de proveedores 2018)

58



Asimismo, en la Tabla 38 se muestran los equipos que complementan la linea de produccién
y hacen que funcione de manera eficiente. Su funcién es fundamental en el proceso productivo
de las bebidas de hierbas naturales.

Tabla 38: Detalle de Equipos

Descripeidn Proveedor Largo (mm) | Ancho (mm) Alto (mam) Capacidad Energia Costo(S)
Balanza de Plataforma Dsen 1500 1200 330 1000 Kg 0.1 KW 300
Faja Transportadora Zhenxing 630 2000 100 00 Ke 03 KW 230
Lavadero Industrial Sodimac 2500 1800 250 500 Kg - 250
Equipos de Calidad
Medidor de Viscosidad Twilight Diametro de orificio : 0.2" - - o0
Balanza Digital Right Weigh Diimetro del plato © 150 mm 13Kg 0.001 EW 120
Sensor de Nivel Alptec 330 180 130 - - 400
Equipes Auxili
Diametro : 3000 mm -
Tanque de Agua Fotoplas Alburs: 3200 mm 3000 kg - 1400
Traspaleta Manual Suntech Altura de elevacion : 1300 mm 380Kg - 250

Fuente: (Paginas web de proveedores 2018)
La informacion completa de cada maquina y equipo se encuentran en el Anexo 11.

Muebles vy Enseres

En la Tabla 39 se muestran los principales muebles y enseres a utilizar. EI mayor detalle de
cada objeto utilizado se encuentra en el Anexo 13.

Tabla 39: Muebles y Enseres

Muehbles v Enceres Proveedor Cantidad Costo Unitario

Escritorio Personal Promart 13 5/ 199.00
Anaquel Estanteria 3&V 3 5/ 130,00
Silla de Escritorio Mobioffice 10 3/ 360.00
Lockers Maletek 12 5/ 380,00
Banca de Vestidores Maletek 3 8/ 320,00
Eotes de Basura Sodimac ] 5/ 70,00
Mesza de Metal Distform 1 5/ 400.00

Eefrizeradora Importaciones Hiraoka 1 5/ 1,100.00
Homo Microondas Importaciones Hiraoka 2 5/379.00
Sillas de Espera Sodimac 2 5/ 430,00
Sillan Ejecutivo Sodimac 6 5/ 45000

Counter de Recepriones Muebles Fortaleza 1 5/ 1.400.00

Mesza de Feuniones Bizmet 1 8/ 1.300.00
Mesas de Comedor Sodimac 3 5/280.00

Fuente: (Paginas web de proveedores 2018)
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Equipos de Oficina

En la Tabla 40 se muestran los principales equipos de oficina a emplear en la planta productiva.
El mayor detalle de cada objeto se encuentra en el Anexo 14.

Tabla 40: Equipos de Oficina

Equipo Proveedor Cantidad Costo Unitario

Computadora de Escritorio Saga Falabella 11 5/ 1,100.00
Computadora Portatil Importaciones Hiraoka 4 5/ 1,199.00
FotocopiadoraTmpresora Importaciones Hiraoka 3 8/330.00
Ventiladores Importaciones Hiraoka 2 5/ 200,00
Provector Importaciones Hiraoka 2 5/ 1.499.00
Television Importaciones Hiraoka 1 5/ 000.00

Pizarra Promart 1 5/120.00

Estantes de Oficinas Sodimac 4 5/ 310,00
Sistema de camaras de seguridad DHL Security 3 5/ 380,00
Central telefonica Mylcom 1 8/ 730,00
Anexos Mylcom 25 8/230.00

Licencia de Microsoft Office Microsoft 9 5/ 400.00

Fuente: (Paginas web de proveedores 2018)

3.4.3 DISTRIBUCION DE PLANTA

La distribucion de planta implica la ordenacion de espacios necesarios para tener un eficiente
funcionamiento de la planta productiva. Es por esto que se emplearan métodos como la tabla
relacional de actividades (TRA), el diagrama relacional de actividades (DRA) y finalmente el
algoritmo de Francis para realizar el layout de bloques unitarios.

Tabla Relacional de Actividades (TRA)

Se elabora a partir de las relaciones que entablan las &reas de la empresa productiva. La
notacion es a través de letras para indicar la importancia y proximidad entre dos areas
comparadas. También, se utilizan nimeros para justificar cuantitativamente el motivo de dicha
proximidad. Cabe resaltar que en el Anexo 15, se muestra el calculo del nimero de relaciones
de tipo A, E,I,0,U a utilizar .

Tabla 41: Codificacion Cualitativa del TRA

Codigo de
tipo de Importancia de la relacion
relacion
A Absolutamente necesaria
E Especificamente importante
I Importante
O Ordinaria, no vital
19 Ultima prioridad. no importante
X Indeseable
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Tabla 42: Codificacién Cuantitativa del TRA

Codigo de
motivo de Motivo de relacion
relacion
1 Flujo de material
2 Higiene industrial
3 Desplazamientos cortos
4 Seguridad mtegral
5 Accesibilidad eficiente

Areas
1Almacén de materia prima
. ) 1 _—
2 8lmacen de Producto Terminado AT
. 3
. N —— 1 = =
3 Area de Produccion e ~_E T~
=T B T, 5 1
] E ~IT17 == Tm=-r—-2
4 Area de Vestuarios w SS5HH oot Tl 2
= _J_T L—— T z ~ 5 o=
. . 4 ==Lt E = -=—=oC
5 Laboratorio de Control de Calidad .~ 2 T 3 5 -
5 5 e T T s -
— .. T T F T--=
B Semicios Higignicos para 2 = 1Ty E =l
administrativos — S S T 2
- . 5 - e = il
7 brea Sdministrativa S m e gl 4
T - 3 - -4__ =
S Comedor ST~ 3
- T 4
. . 4
I Patio de Maniobras

Grafico N° 36: Tabla Relacional de Actividades (TRA)

b) Diagrama Relacional de Actividades (DRA)

Este diagrama posiciona los espacios necesarios para cada area en funcion de las relaciones
establecidas por el TRA.EI Gréfico 37 muestra el diagrama relacional de actividades, el detalle
de este se muestra en el Anexo 16. Cabe resaltar, que la numeracién de areas utilizada es la
misma que en el TRA.
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Gréfico N° 37: Diagrama Relacional de Actividades (DRA)

Algoritmo de Francis

Este algoritmo es utilizado para la distribucién dptima de las areas. Los puntajes empleados se
muestran en la Tabla 43. Cabe resaltar que el valor -10000 es tomado en valor absoluto al
momento de calificar. Finalmente, el calculo final de las ratios de cercania total se muestra en

la Tabla 44.

LEYENDA

O O

Tabla 43: Escala de Puntaje — Algoritmo de Francis
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Tabla 44: Ratios de Cercania Total
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Tipo de
relacion

Ratio de cercania
total
(RCT)
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1,130

A partir del analisis de los resultados obtenido se ordenan las areas, segn correspondan, y se
construye el diagrama de bloques (Grafico 38). Cabe resaltar, que el detalle de los pasos

realizados del método Francis se encuentran en el Anexo 17.
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Gréfico N° 38: Diagrama de Bloques

3.5 DIMENSIONES DE LA PLANTA

El beneficio de un buen dimensionamiento de la planta no solo es econémico, también
contempla el bienestar, la salud de los trabajadores y las buenas condiciones laborales Por
ende es fundamental el estudio de este capitulo que sera detallado a continuacion.

3.5.1 DETERMINACION DEL TAMANO TEORICO DE LAS AREAS

Se requiere calcular los espacios fisicos que se requeriran en la planta, por tanto, se utiliza el
método Guerchett.Esta metodologia considera tres tipos de superficie como la estética,
gravitacional y evolutiva, y la sumatoria de estos da como resultado la superficie total
requerida. Para cada superficie se detalla lo siguiente:

- Superficie estatica: Corresponde al area de terreno que ocupan los muebles, maquinas y
equipos.

- Superficie gravitacional: Es utilizada por el obrero y el material para las operaciones de los
puestos de trabajo.

- Superficie evolutiva: Es la que se reserva entre los puestos de trabajo para los desplazamientos
del personal, medios de transporte, entre otros.

Los parametros a emplear se encuentran en la Tabla 45. Cabe resaltar, que las areas resultantes
tendran un dimensionamiento tedrico y pueden ser variadas en el plano de la planta.

Tabla 45: Parametros de la Metodologia Guerchett

Elemento Descripeion Formula
N Numero de lados de atencion
f1 Cantidad de elementos requeridos
88 Superficie estatica ancho +larzo
3G Superficie gravitacional SE*N
K Coeficiente de supetficie evolutiva 03 % (hm/ hf)
SE Superficie evolutiva E*({85+38G)
8T Superficie total n*({88+8G+8E)

Fuente: (Diapositivas de clase Ingenieria de Plantas PUCP 2018)

A continuacién, se calculard la superficie tedrica para cada zona o &rea.
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Area de Produccién

En la Tabla 46 se muestra el calculo del area que se requiere para la zona de produccion.

Tabla 46: Area Teérica de Produccion

Extraido de esencia E::Egmr solido- 1 2 | 150 |100]310]| 150 0.89 3.00 3.99 8.49
Mezclado Marmita 1 2 | 108|125|150| 135 0.80 2.70 3.60 7.65
automatizada
Enfriado 'C';eo'rcamb'ad‘" de 1 2 | 180 | 250|280 | 450 0.89 9.00 11.98 25.48
Dosificado %‘l’fi::ad‘” de 1 1 |oso|o7t|oss| os7 0.89 0.57 101 2.14
Inyectado Inyector de 1 1 | 200|09|25]| 090 0.89 0.90 1.60 3.40
Nitrégeno
Tapado Tapadora PET 1 4 | 055 |060] 050 | 033 0.89 132 1.46 341
Etiquetado Etiquetadora 1 T | 240 [ 135|150 | 3.24 0.89 3.24 5.75 .23
Envasado Ttnely enfardador 1 2 | 322|120]198| 386 0.89 773 10.29 21.88
semiautomatico
Lavado Lavadero Industrial 1 1 2.50 [ 1.80| 0.95 4.50 0.89 4.50 7.99 16.99
Medida de nivel Sensor de nivel 1 1 0.53 | 0.18 | 0.13 0.10 0.89 0.10 0.17 0.36
Agua para producto Tanque de agua 1 1 1.80 | 3.00| 3.20 5.40 0.89 5.40 9.59 20.39
Pesado Balanza Plataforma 2 1 1.50 | 1.20| 0.35 1.80 0.89 1.80 3.20 13.59
Recepcion de MP Yesa'de trabajo 2 2 | 280|190|150| 532 089 | 1064 14.17 60.25
metalica
ST(m2) | 10138
Operarios 6 0 [ 000[000]L65] 050 0.8 0.00 0.44 566
Jefe de Calidad 1 0 | 0.00|000]165| 050 0.89 0.00 0.44 0.94
Inspector de Calidad 1 0 | 000[000]165] 050 0.89 0.00 0.44 0.94
Supervior de Produccion 1 0 0.00 | 0.00 | 1.65 0.50 0.89 0.00 0.44 0.94
Transpaletas 2 0 | 122 ]080[150] 098 0.89 0.00 0.87 3.68
1 ST(m2) | 12.18
Total(m2) | 113.56

Almacén de Producto Terminado

En la Tabla 47 se muestra el célculo del area que se requiere para el almacén de productos
terminados.

Tabla 47: Area Tedrica del Almacén de Productos Terminados

1 |Zona de Anaquel Anaquel 10 1 0.85 | 1.30 | 1.80 1.11 0.51 1.11 112 33.33
2 |Escritorio Personal Escritorio Personal 2 1 150 | 0.75 | 0.59 113 0.51 113 115 6.81
3 [Silla de Escritorio Silla de Escritorio 2 1 0.55 | 0.65 | 1.20 0.36 0.51 0.36 0.36 216
ST(m2 42.30

1 [Supervisor de Despacho i 0 0.00 | 0.00 | 1.65 0.50 0.51 0.00 0.25 0.75
2 |Auxiliar de Despacho 1 0 0.00 | 0.00 | 1.65 0.50 0.51 0.00 0.25 0.75
3 |ltranspaleta Manual 1 0 1.22 | 0.80 | 1.50 0.50 0.51 0.00 0.25 0.75
3 ST(M2) 2.26

Total(m2) 44,56

Laboratorio de Control de Calidad

En el laboratorio se consideran los escritorios y las mesas de trabajo de los trabajadores del
area de Calidad. La informacion se detalla en la Tabla 48.

Tabla 48: Area Tedrica del Laboratorio de Calidad

1 |Escritorio Escritorio 1 1 1.30 | 0.75 | 0.59 0.98 0.61 0.98 119 3.15
2 |Mesa de Trabajo Mesa de Trabajo 1 2 2.80 | 1.90 | 1.50 5.32 0.61 10.64 9.69 25.65
ST(m2 28.80

1 |Jefe de Calidad 1 0 0.00 [ 000 | 165 | 050 0.61 0.00 0.30 0.80
2 |Analista de Calidad 1 0 [ 000 000165 050 [ o061 | 000 0.30 0.80
2 ST(m2) 1.61

Total(m2) 30.41
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Oficinas Administrativas y Comedor

Para el calculo de las &reas se consideran oficinas comerciales, gerenciales, analistas, entre
otros. El detalle se puede observar en la Tabla 49.

Tabla 49: Area Teorica de Oficinas Administrativas y Comedor

N° Areas Puestos Cantidad(n) | Lados(N) | L(m) | A(m) [ H(m)| SS(L*A) K SG(SS*N) SE(K*(SS+SG)) ST

1 [Escritorio Personal Escritorio Personal 1 1 2.00 | 1.00 [ 0.59 2.00 112 2.00 4.47 93.13

2 |Reuniones Mesa de Reuniones 1 4 200 | 100 | 0.75 2.00 112 8.00 1117 21.17

Elementos | 3 |Recepcion gsgz:;:: 1 1 220 | 060 | 1.20 132 112 132 295 5,50
fijos | 4 [Espera de clientes Sillas de Espera 2 0.80 | 0.71 | 0.35 161 . 0.81 2.70 10.24
5 |Comedor Mesa de Comedor 5 120 | 076 | 0.71 0.91 . 5.47 713 67.56

| 6 [Refrigerado Refrigeradora 1.00 | 0.60 | 1.80 0.60 . 0.60 134 2.54

| 7 [Sillon Ejecutivo Sillén Ejecutivo 0.95 | 0.40 | 140 0.38 § 0.38 0.85 4.83

8 |Silla de Escritorio Silla de Escritorio 1 110 | 065 | 1.20 0.72 112 0.72 1.60 24.21
ST(m2) 229.27

N°[ Descripcion Cantidad(n) [ Lados(N) [ L(m) [A(m) [Hm)[ ss(t*A) | k| SG(SS*N) | SE(K*(SS+SG)) | ST

méviles_| 1 [Personal Administrativo 1 0  Jooo|ooo[165]| o050 | 112 0.00 0.56 11.64
1 ST(m2) 11.64
Total(m2) 240.91

Finalmente, el espacio total requerido (tedrico) se muestra en la Tabla 50. El area del almacén
de materia prima se estimé con un factor de 0.5, debido a que las materias primas no tienen
gran tamafio. El area de vestuarios y servicios higiénicos para operarios de planta se estimo
segun reglamentacién vigente.

Tabla 50: Area Total Requerida

Zona Area Requerida(m?2)
Almacen de materia prima 22.28
Almacén de Producto Terminado 44.56
Area de Produccion 113.56
Area de Vestuarios y SSHH 40
Laboratorio de Control de Calidad 30.41
Servicios Higienicos para 20
administrativos
Area Administrativa 173.35
Comedor 67.56
Patio de Maniobras 80
Total(m2) 591.72

3.5.2 PLANO DE LA PLANTA

Las dimensiones del terreno son de A= 20 m y L=30 m, el cual debe ser mayor o igual al &rea
calculada por el método Guerchett. El detalle de las &reas se muestra en la Tabla 51.
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Tabla 51: Dimensiones de las Areas de la Planta

Zona Area Requerida(m?) Area Destinada(m?2)
Almaceén de materia prima 22.28 24
Almacen de Producto Terminado 44.56 45
Area de Produccion 113.56 115
Area de Vestuarios y SSHH 40 40
Laboratorio de Control de Calidad 30.41 32

Servicios Higiénicos para

L 20 20
administrativos
Area Administrativa 173.35 174
Comedor 67.56 70
Patio de Maniobras 80 80
Total(m2) 591.72 600

La distribucion de las areas de la planta productiva de bebidas de hierbas naturales se muestra
en el Gréfico 39 (cotas en milimetros).
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3.6 REQUERIMIENTOS DEL PROCESO

En una planta productiva se requiere de diferentes factores para que el proceso productivo se
lleve a cabo de manera eficiente. Factores como la materia prima, materiales, mano de obra 'y
servicios que son fundamentales para que se lleve a cabo la elaboracion de las bebidas de

hierbas naturales.

3.6.1 MATERIA PRIMA

La materia prima requerida varia segun el tipo de bebida a elaborar y las proporciones
dependen de los calculos realizados anteriormente en el balance de masa.

3.6.2 MATERIALES

Los materiales a utilizar serdn botellas PET, tapas y etiquetas para cada tipo de bebida, estas
seran evaluadas para la duracion total del proyecto, es decir por 5 afios. En la Tabla 52 se
muestra la lista de materiales y materia prima por cada tipo de bebida natural.

Tabla 52: Lista de Materia Prima y Materiales para cada Bebida de
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Hierbas Naturales
Producto Bebida de Cedron Producto Bebida de Manzanilla
Tamafo S0 Ml Tamaro 500 MI
Prezentacidn PET Prezentacidn PET
Materiz Prima [g) Materia Prima ()
Hierba de Cedrén 1z Hierba de Manzanila 22
Hierba de Toroniil 15 Jengibre 35
Stevia 32 Stevia 38
Bagus 1.200 Agua 1.350
Conzervantes 3 Conservantes 3
CMC 2 CMC 2
Materiales de Empaguelun] Materiales de Empaguelunl
Botella PET 2z Batella PET z
Tapa 2 Tapa z
Etiqueta z Etiqueta 2
Producto Bebida de Hierbabuena
Tamafo SoomMi
Presentacion PET
Materia Prima[g]
Hierba de Hizrbabuena 20
Hojade Coca 13
Miel d= Abesja g
Agua 1,200
Conservantes 3
CMC 2
Materiales de Empaguelunl
Botella PET 2
Tapa 2
Etiqueta 2




Posteriormente, para calcular el requerimiento teérico de materia prima y materiales de
empaque, se considero la demanda anual de la planta durante la duracion de vida del proyecto.
El detalle se muestra del Anexo 18 al 22.

Por otro lado, en la Tabla 53 se muestra el rendimiento de cada etapa del proceso productivo,

con la ayuda de este se calculd un factor por cada componente. Cabe resaltar, que se considera
un stock de seguridad del 5%.

Tabla 53: Factores para Calcular el Requerimiento Real

Fase Rendimiento

Extracto de esencia 0.99 Materia Prima Factor
de hierbas Componentes extracto 1.07
Mezcla de insumos 0.967 Componentes mezcla v

- . y 1.06
Conversion de flujo 1 envasado
caliente en frio
Envasado 0.979

Luego de calcular los factores por componente se procedio a calcular el requerimiento de
materia prima tedrico y real que se muestra en la Tabla 54.
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Tabla 54: Requerimiento de Materia Prima

Requerimiento tedrico (Kg)

Requerimiento real (Kg)

Materia Prima Afol | Afo2 | Afo3 Afio 4 Afi0 5 Factor SS Afio 1 Afi0 2 Afio 3 Afio 4 Af0 5
Hierba de Cedron 1250 1568 1038 2336 2777 1.07 5% 1404 1762 2177 2624 3,120
Hierba de Toronjl 1563 1,960 2422 2919 3471 1.07 5% 1755 2203 2722 3,280 3,899
Hierba de Manzanilla 2571 3225 3,985 4,803 5,710 1.07 5% 2,888 3623 4477 5,396 6415
Jengiore 409 513 634 764 908 107 5% 459 576 712 858 1021
Hierba de Hierbabuena 1885 2365 2923 3523 4188 1.07 5% 2118 2,658 3284 3,958 4,705
Hoja de Coca 1225 1538 1,900 2290 2722 1.07 5% 1377 1727 2135 2572 3,058
Stevia 777 975 1205 1452 1727 1.06 5% 865 1,085 1341 1616 1922
Agua 305861 | 496,660 | 613713 | 742629 | 2626198 |  1.06 5% 440593 | 552783 | 683063 | 826546 | 2,922,958
Conservantes 946 1187 1466 1767 2101 1.06 5% 1053 1321 1632 1967 2338
CMC 631 701 978 1178 1401 1.06 5% 702 880 1,089 1311 1559
Miel de Abeja 754 946 1169 1409 1675 1.06 5% 839 1053 1301 1568 1864
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En el caso de los materiales para empaquetado, el consolidado de requerimientos durante todo
el proyecto (5 afios) se muestra en la Tabla 55. Cabe resaltar, que se consideré un stock de
seguridad del 5% para calcular el requerimiento real de los mismos.

Tabla 55: Requerimiento de Materiales para el Empaquetado

Requerimiento teodrico (unidades)

Materiales de Empaque Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Botella PET 630,559 791,120 977,569 1,178,141 | 1,400,640
Tapa 630,559 791,120 977,569 1,178,141 | 1,400,640

Etiqueta 1 208,337 261,386 322,989 389,258 462,772
Etiqueta 2 233,685 293,189 362,287 436,619 519,077
Etiqueta 3 188,537 236,545 292,293 352,264 418,791

Requerimiento Real (unidades)

Materiales de Empaque Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Botella PET 662,087 830,676 1,026,447 | 1,237,048 | 1470672
Tapa 662,087 830,676 1,026,447 | 1,237,048 | 1470672

Etiqueta 1 218,754 274,455 339,138 408,721 485911
Etiqueta 2 245,369 307,848 380,401 458,450 545,031
Etiqueta 3 197,964 248,372 306,908 369,877 439,731

3.6.3 MANO DE OBRA

La mano de obra, en este caso, contempla a los operarios de planta y que intervienen
directamente en el proceso productivo de las bebidas de hierbas naturales. La planta cuenta
con una linea de produccion y los tres productos requieren del mismo proceso productivo.
Ademas, en su mayoria las maquinarias estan automatizadas, aunque igual se requiere de
presencia de colaboradores para que la produccién sea eficaz. Inicialmente, la cantidad de
operarios se define de acuerdo con la demanda inicial del proyecto. Cabe resaltar, que la
cantidad de operarios se incrementara si es que la demanda crece, segun lo estimado para el
proyecto, y se muestra en la Tabla 56.

Tabla 56: Requerimiento de Mano de Obra Directa

Operarios Afo 1|Afo 2 |Afio 3|Afo 4| Afio 5
Recgpmon_?/ 2 9 9 3 3
Desinfeccion de
Técnico de Planta| 1 1 1 1 1
Tapado 1 1 1 2 2
Empaquetado 1 1 1 2 2
Supervisor 1 1 1 1 1

Los operarios asignados a las maquinas de Tapado y Empaquetado también estaran atentos a
cualquier imprevisto por cualquier otra maquina que es parte de la linea de produccion, en
caso esto ocurra se comunicard el desperfecto al supervisor para que llame al técnico a la
brevedad y se encargue del desperfecto mecanico. Como se mencion0 anteriormente la linea
es automatizada por lo que no se requiere de un operario asignado por maquina.
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b)

3.6.4 SERVICIOS

Los servicios que se requeriran en la planta de produccion de bebidas de hierbas naturales se
detallan a continuacion:

Servicio de Seguridad y Limpieza: Con respecto a la seguridad de la empresa, se contratard
a dos vigilantes de la empresa Liderman, lider en seguridad particular en el pais, para el
cuidado de la parte exterior e interior de la planta. El personal a contratar debera tener como
minimo 4 afios de experiencia en puestos similares. Por otro lado, se contrataran a 2 personas
encargadas de mantener la limpieza total en la planta, se les capacitara para que puedan limpiar
las maquinarias de manera eficiente. Asi mismo, se les implantara un calendario de limpieza
para que no descuiden ninguna de las areas de la planta.

Servicio de Distribucion: La distribucion del producto es clave para el éxito del producto en
el mercado que cada vez es mas competitivo en el rubro de bebidas naturales, por ende, este
servicio se tercerizard con la empresa Perufarma, reconocida empresa a nivel nacional en el
rubro, con la finalidad de estar preparados ante cualquier fluctuacion de la demanda y que el
cliente pueda disfrutar de nuestro producto de manera continua.

Servicios Generales: Los servicios minimos requeridos con los que la planta productiva
contara son agua, luz y alcantarillado. Ademas, se instalara el servicio de telefonia (Anexos),
e Internet para una mejor comunicacion entre las &reas de la empresa y con clientes o
proveedores.

3.7 EVALUACION AMBIENTAL

La empresa productora de bebidas de hierbas naturales es consciente de que el aspecto
ambiental es fundamental para contribuir con la conservacion del medio ambiente. El proceso
productivo del proyecto genera un gran uso de recursos, y por ende una gran generacion de
residuos solidos y liquidos que deberan ser tratados debidamente para contribuir con el
desarrollo sostenible.

3.7.1 POLITICA AMBIENTAL

“Las bebidas producidas las elaboramos pensando en tu salud, y al mismo tiempo en la del
planeta contribuyendo con el desarrollo sostenible optimizando el uso de recursos para generar
un impacto positivo y significativo en el planeta que nos alberga”.

3.7.2 MATRIZ IRA

Para un eficiente control y un impacto positivo al medio ambiente, se evaluaran las operaciones
maés relevantes y se definirn entradas y salidas para cada una de las mismas, finalmente se
formara la matriz IRA con los aspectos e impactos adecuados para cada area analizada.

Pesado y extraccion de esencias naturales

En esta zona se pesaran las hierbas naturales, el agua requerida, y ademas se realizara la
extraccion de la esencia.
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Tabla 57: Entradas y Salidas — Pesado y Extraccién

Entradas Salidas
Hierbas naturales Esencia de hierbas
Agua Eesiduos de agua
Electricidad

Mezcla y enfriamiento

En esta zona se agregan los conservantes, el CMC y el edulcorante  natural Stevia o miel de
abeja segun sea el tipo de bebida a elaborar. Ademas, se tienen residuos de agua con estos
componentes.

Tabla 58: Entradas y Salidas — Mezcla y Enfriamiento

Entradas Salidas
Esencias de hierbas Residuos de la mezcla
CMC Calor
Conservantes

stevia o miel de abeja
Agua
Electricidad

Embotellado y Empaquetado

En esta zona se llenan las botellas PET con el liquido natural, posteriormente es tapado
mediante un tapado al frio, por ser llenado en botellas PET, y finalmente es empaquetado con
pléstico para su distribucidn alrededor de la capital.

Tabla 59: Entradas y Salidas — Embotellado y Empaquetado

Entradas Salidas
Etiquetas Etiquetas dafiadas
Nitrogeno Envases malogrados
Envase PET Vapor de Nitrdgeno
Tapa
Plastico
Electricidad

Luego de identificar las entradas y salidas mas relevantes del proceso productivo, se construye
la matriz IRA para proponer medidas de control para reducir los impactos negativos que podria
sufrir el medio ambiente. La matriz empleara los siguientes factores:

Alcance (AL): evalua el espacio o radio de accion que genera el impacto ambiental.

indice de Frecuencia (IF): mide el grado de repetitividad de las acciones dentro del proceso.
indice de Severidad (IS): cuantifica el impacto que se genera en el ambiente por realizar la
operacion.

indice de Control (IC): probabilidad de cada operacion de funcionar fuera de los limites
normales.
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Tabla 60: Niveles de Riesgo

11-32 MODERADO

33-59

60-75

Fuente: (Diapositivas de clase Gestion Ambiental PUCP 2018)
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Tabla 61:; Matriz IRA

VALORACION IRA ¢ES
N° ACTIVIDAD ASPECTO AMBIENTAL IMPACTO AMBIENTAL NTROL OPERACIONAL (Accion: mar
C SPECTO CTO is e laLlic [roTaL sI NO CO OL O CIO| (Acciones atomar )
Generacién de residuos sélidos por la materia . S.e tendra un proyeedoresgec_lahzadg que,ggstlone
; . Contaminacion de suelos 3[5|1]2 24 debidamente los residuos orgéanicos e inorganicos de la
Pesadoy prima que fue utilizada blanta
1 Extraccion de
Esencia i El agua se tratara desues de utilizarla con la finalidad de
Uso de abundante agua para la extraccion de las ; . . .
Natural . . Agotamiento del recurso 315142 X poder reutilizarla, debido a que solo se mezcla con hierbas
esencias de cada hierba - .
debidamente desinfectadas
S PR Se estimard el tiempo de utilizacién de la maquina para que
Utilizacion de energia eléctrica en el o ! A
. . . . Consumo de enegiaeléctrica | 3| 5] 4| 2 X solo este encendida minutos antes que forme parte de la
intercambiador de calor para enfriar el flujo . b
linea de produccion
Mezcla Generacion de vapor de agua por la mezcla a altas » . X Todos los operarios de planta tendran EPS , y se contara
2 S y P guap Contaminacion del aire 3(5]13]2 30 p P L. y_
Enfriamiento |temperaturas con un sistema de extraccion de gases residuales
Se controlara debidamente el uso del recurso y se
Uso de abundante agua para la mezcla Agotamiento del recurso 315142 X implementara un sistema de reutilizacién del agua que es
utilizada para la extraccion de las esencias
; Las maquinarias a utilizar en la planta de produccién seran
o Agotamiento de recurso L . . ;
Consumo de energia eléctrica natural 315142 X adquiridas, ademas de su calidad, por un bajo consumo de
electricidad para su funcionamiento.
- . - . Se contara con tachos diferenciados por color para eliminar
Generacion de residuos sélidos (etiquetas, L . . ;i -
Embotellado envases chapas) Contaminacion de suelos 3|15]1(2 24 los desperdicios segln el tipo de material, tendremos una
3 y ' politica reciclable.
Empaguetado Los colaboradores que esten en contacto con este efluente
o - Contaminacion del aira debido aseoso contaran con los EPPS pertinentes para su labor,
Uso de nitrégeno liquido . 315132 30 9 . . . P p
a gas desprendido ademas se contard con un sistema de extraccion de gases
residuales en el &rea
Ge.rTeramon de ruido por parte de la maquinaria Contaminacién del aire sls5 )12 16 Aislamiento de ma(l:|umas ruidosas, estudio acustico del
utilizada area y uso de EPPS
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De la tabla mostrada se puede concluir que el area que representa un nivel de riesgo importante
es la de produccion, especificamente en las actividades de Pesado y extraccion de esencias
naturales, Mezcla y enfriamiento, Embotellado y empaquetado, debido a que se usa gran
cantidad de recursos, como energia eléctrica, agua, y se desprenden residuos y calor como
resultado de la produccion.

Para el tratamiento de los residuos sélidos, peligrosos y no peligrosos, se contrataran los
servicios de la empresa AMPCO empresa lider en el mercado de disposicion, tratamiento,
transporte y control de residuos peligrosos y no peligrosos. La empresa con registro EPS-RS
y EC-RS autorizada por DIGESA entrega certificados de manera periodica que se requieren
ante alguna eventual auditoria ambiental por parte de instituciones del estado como la OEFA
entre otros.

También se brindaran los EPPS necesarios para cuidar la seguridad de los trabajadores y a la
vez la calidad del producto que ofertamos, se realizardn evaluaciones ergondmicas Yy
evaluaciones de prevencion de riesgos para prevenir cualquier tipo de accidentes laborales y
que los colaboradores sientan que la empresa se preocupa por su bienestar.

Finalmente, la empresa implantard politicas de reciclaje por lo que se tendran tachos
diferenciados por colores para un mayor control de los desechos producidos. La representacion
de cada color es la siguiente:

- Color Negro: Se depositaran los residuos peligrosos en las areas pertinentes como la de
produccién.

- Color Verde: Se depositaran residuos organicos y degradables.

- Color Azul: Se depositaran todo tipo de papeles y cartones que podemos encontrar en
envases de carton como cajas 0 envases de alimentos. También se usard en el area
administrativa para los desechos no peligrosos como papeles, cartones, folletos, entre otros.

- Color Gris: Se depositaran materiales descartables como vasos, envolturas, entre otros.

- Color Amarillo: Se depositaran residuos metalicos como latas de gaseosa, piezas metalicas,
entre otros.
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3.7.3 RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL

La empresa estd fuertemente ligada a la responsabilidad social, por ende, no solo nos
preocupamos por el crecimiento econdémico del negocio, sino también por el bienestar social,
el buen aprovechamiento de los recursos naturales y el medio ambiente. Tenemos como
finalidad ser una empresa sostenible, por lo que ponemos énfasis total en la responsabilidad
ambiental y social; el desarrollo de esta politica ayudara en el crecimiento de la empresa y
beneficiara en la imagen empresarial.

Para poder desarrollar correctamente esta politica se deben seguir los puntos mostrados en el
Graéfico 40.
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Grafico N° 40: Piramide de Responsabilidad Social Empresarial
Fuente: (Escuela de Organizacién Industrial 2017:30, figura 5)

e Cumplimiento Régimen Legal: La planta productiva y area administrativa cumplira
adecuadamente con el régimen legal establecido por ley. Este punto es la base de la
pirdmide porque es el soporte de cualquier accién de RSE.Finalmente, si este principio
no se cumple la empresa carecera de sostenibilidad.

e Desarrollo de la Persona: En una empresa los colaboradores son pieza clave del éxito
organizacional. Por tal motivo, nos preocupamos porque existan buenas percepciones,
por parte de los empleados, acerca del trabajo que realizan esto contribuird a que se
forme un buen clima laboral.

e Proyeccion Familia: No solo los trabajadores son parte de la organizacion, también
sus familias, ya que es el entorno mas cercano que los rodea. Por esto nos enfocaremos
en que las familias estén comodas y felices con el trabajo que brindamos a los
colaboradores, ademas peridédicamente se organizaran salidas y/o eventos recreativos
familiares para incrementar la afiliacion de cada miembro de estos con la empresa.
Los mismos que seran voceros del trabajo que realizaremos y del excelente clima que
se tendra.

e Proyeccion Comunidad: Se buscard entablar relaciones estratégicas con
organizaciones privadas y publicas, con el propdsito de conseguir objetivos comunes
a beneficio mutuo y que contribuyan con el desarrollo sostenible del cual seremos
parte.

e Disefio/Ejecucion Politicas de Estado: Nuestra intencion es contribuir y participar
en la agenda social del pais y se llevara a cabo, en principio, generando y fomentando
un mejor clima laboral.
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CAPITULO IV: ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y
LEGAL

En todo marco constitucional existen normas que regulan el comportamiento de las empresas.
Por esto el estudio legal y organizacional es de suma importancia por el analisis que se requiere
para llevar a cabo un proyecto.

4.1 Estudio Legal

La evaluacion de prefactibilidad de un proyecto requiere, necesariamente, analizar el marco
legal que rige en la zona donde desarrollara sus operaciones. El estudio legal se puede definir
como el conjunto de normas que rige en una determinada sociedad.

4.1.1 Tipo de Sociedad

El proyecto se constituira como Sociedad Anénima Cerrada, por lo que su razén social sera
NewLife S.A.C. inicialmente se contara con 5 socios (personas naturales) que la conformaran
y aportaran el capital social requerido para llevar a cabo el proyecto.

Considerando que la planta tendré el tipo de sociedad S.A.C. se debe tener en cuenta los
procedimientos, que se explican a continuacion, para la creacién de una nueva empresa. Cabe
resaltar que la empresa se calificard como pequefia empresa dado que sus ventas anuales no
superan las 1700 UIT.

1.Elaborar la minuta de constitucion: Se elaborara un documento que contenga el acto de
constitucion de la empresa o también Ilamado contrato. También contara con detalles sobre el
tipo de sociedad.

2.Presentar la minuta al notario publico: Este documento se debera presentar ante un notario
para elevarla ante escritura publica.

3.Inscribirse en el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) en la Superintendencia Nacional
de Aduanas y de Administracién Tributaria — SUNAT.

4.Legalizar los libros societarios: Es de caracter obligatorio legalizar los libros de actas
correspondientes a la Junta General, Consejo de Administracion y cualquier otro érgano
societario colegiado.

5. Tramitar la licencia municipal de las instalaciones de la empresa: Tendra que ser gestionada
en la zona de produccion que en el proyecto sera en Lurin.

4.1.2 ASPECTOS TRIBUTARIOS

Por ser una pequefia empresa, bajo el régimen MYPE tributario, también tenemos
obligaciones tributarias como, por ejemplo:

Impuesto a la Renta

La empresa al no tener ingresos anuales mayores de 300 UIT le corresponde pagar el 1% de
los ingresos netos, en pagos mensuales (Base Legal: Articulo 85 de la Ley del Impuesto a la
Renta). También, la presentacion de una declaracion jurada anual es de caracter obligatorio
para poder determinar el impuesto a la renta, de acuerdo con tasas progresivas y acumulativas
que se aplican a la renta neta.

Impuesto General a las Ventas (IGV)
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Los productos que se ofertan estan sujetos al IGV, dado que este impuesto grava todas las
fases del ciclo de produccion y distribucién. La tasa es de 18% en las operaciones gravadas
con este impuesto. Cabe resaltar que dentro del 18% esta incluido el 2% de Impuesto de
Promocion Municipal. (Base Legal: Tasa del IGV: Art. 17°. TUO de la Ley del Impuesto
General a las Ventas), (Tasa del Otras -Impuesto de Promocién Municipal - Art. 76° - Decreto
Legislativo N° 776).

Impuesto a las Transacciones Financieras (ITF)

Este impuesta se encuentra en vigencia desde el afio 2004 segun lo dispuesto en la ley N°
28194, este impuesto grava las operaciones en moneda nacional o extranjera por cualquier
ingreso o salido de dinero en las cuentas abiertas en empresas del sistema financiero. El valor
de la tasa es de 0.005% por cada retiro o depoésito, exceptuando el movimiento de cuentas del
titular.

Arbitrios Municipales

Al desarrollar actividades industriales en Lurin tenemos la obligacion de asumir los impuestos
municipales. Estos impuestos comprenden servicios de barridos de calles, recoleccion de
solidos, serenazgo, alumbrado publico, servicio de parques y jardines.

Su periodicidad es mensual, ademas este monto se calculara dentro del primer trimestre de
cada afo fiscal, en funcién del costo efectivo del servicio prestado.

4.1.3 ASPECTOS LEGALES y NORMAS COMPETENTES

Segun el tipo de negocio al que accederemos se tienen que cumplir algunas normas y leyes
gue se detallaran en la Tabla 62.
Tabla 62: Leyes y Normas

Ley o Norma Descripcion

La sociedad an6nima puede sujetarse al régimen S.A.C
cuando tiene no més de 20 accionistas y no tiene
acciones inscritas en el registro pablivo del mercado de
valores

Ley General de
Sociedades
N° 26887

Avrticulo donde se basan reglamentos del pais para la
dispensacion de los servicios de indole sanitario.Su
funcionamiento debe ser adecuado .

Ley General de Salud
N° 26842

Promueve una cultura de prevencion de riesgos laborales
Ley de Seguridady | en el pais, sobre la base del deber de prevencion de los
Salud en el Trabajo | empleadores, el rol de fiscalizacion y control del Estado

N° 29783 y la participacion de los trabajadores y sus
organizaciones.

Se debe garantizar la inocuidad de los alimentos para el
Regulacion Sanitariay | consumo humano implicando que los ingredientes a usar
Calidad del Producto | para la elaboracion del producto sean conformes a los
estandares de calidad solicitados.
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Se busca mejorar el cumplimiento de la normativa en
relacién con el medio ambiente, identificar preveniry
Norma Ambiental | controlar los impactos ambientales que generan las
actividades de la organizacion ademas de mejorar las
relaciones con las partes interesadas.

Permite una respuesta rapida en caso de

Plan de Contingencia incidentes,accidentes o estados de emergencia.

Norma Peruanade | Se encarga de velar por el bienestar fisico, mental y
Ergonomia psicolégico de los trabajadores en sus labores.

4.1.4 ASPECTO LABORAL

En las organizaciones hay puntos importantes que el empleador debe tener en cuenta. El aporte
a Essalud tiene una tasa de 9% sobre la remuneracion del empleado y estd a cargo del
empleador, teniendo en cuenta que solo es valido para trabajadores en actividad.

El pago de la Gratificacion es de caracter obligatorio y se realizara dos veces al afio, en los
meses de Julio y Diciembre, que equivalen a un sueldo por vez.

Finalmente, recibira el pago de Compensacién por Tiempo de Servicio (CTS) que equivale a
una remuneracion al afio.

4.1.5 REGISTRO DE MARCA

Para realizar el registro de la marca Newlife en Indecopi se tienen que seguir algunos
procedimientos que se especificaran a continuacion.

- Descargar el formato de solicitud de registro de marca del portal Web de Indecopi.

- Presentar tres ejemplares de esta solicitud, uno de los cuales servira de cargo. Ademas, se
debe indicar los datos de identificacién del solicitante y se debe incluir su domicilio para que
se puedan remitir las notificaciones.

- Presentar los elementos graficos adjuntos en tres copias y con dimensiones de 5 cm de largo
y 5 cm de ancho, aproximadamente, y a colores.

- Determinar claramente cuales son los productos que desea registrar con la marca, utilizando
la clasificacion Niza.

- Adjuntar la constancia de pago del derecho de tramite, cuyo costo es de 14.46% de un UIT
que es equivalente a 600.09 nuevos soles.
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4.1.6 COSTOS DE CONSTITUCION

Estos costos son parte de la inversion en activos intangibles que se detallara en el siguiente
capitulo. Cabe resaltar que estos gastos son obligatorios para poner en marcha el proyecto.

Los costos se muestran en la Tabla 63.

Tabla 63: Costos de Constitucion

Descripcién Sutotal(S/.) IGV(S/.) Total(S/.)
Licencia de edificacion en Lurin 219 40 259
Asesoria Legal para Consitucién de la Empresa 420 76 496
Inscripcion en SUNARP 59 11 70
Registro sanitario en DIGESA 64 12 76
Legalizacién de libro de planillas 8 2 10
Libros contables 254 46 300
Registro de marca en INDECOPI 509 92 601
Elaboracién de facturas en SUNAT 85 16 101
Inspeccion de Defensa Civil 622 112 734
Licencia de funcionamiento en Lurin 31 6 37
Total 2,271 413 2,684

4.2 ESTUDIO ORGANIZACIONAL

El estudio organizacional es fundamental en cada proyecto debido a que determina la
estructura organizacional, se conoce la forma en la que se realizan las actividades y siempre

se busca optimizar los recursos de la organizacion.

4.2.1 DESCRIPCION DE LA ORGANIZACION

Newlife S.A.C es una organizacién con fines de lucro que tiene como objetivo brindar bebidas
naturales de alta calidad y con un alto beneficio para la salud de los consumidores. Nos
preocupamos porque los colaboradores gozen de un gran clima laboral, la organizacion se
caracterizara por tener un trato horizontal que ayudara en la comunicacion fluida entre los
trabajadores de la parte administrativa y de planta. Se priorizara el trabajo en equipo y se

respetaran las opiniones de cada trabajador.
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4.2.2 ORGANIGRAMA

En el Grafico 41 se muestra el organigrama de la empresa.
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Graéfico N° 41: Organigrama de la Empresa
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4.2.3 PUESTOS Y FUNCIONES DEL PERSONAL

En este punto se de detallan los puestos y funciones de todo el personal.

Tabla 64: Puestos y Funciones del Personal

Cargo Funciones
- Dirigir y supervisar la organizacion.
- Plantear y propiciar el cumplimiento de las metas y objetivos en
Gerente la empresa.
General - Estar en busqueda de mejora continua y optimizacion de recursos.
- Tomar decisiones con la junta de accionistas a beneficio de la
empresa.
Jefe de - Determinar los requerimientos de materia prima e insumos
Produccion mensuales.

Supervisar y controlar los niveles de produccién.

Jefe de Calidad

Realizar los controles respectivos de calidad durante la
produccién.

Asegurar que los trabajadores sigan los procedimientos y hormas
de higiene y seguridad de la empresa.

Jefe de - Definir las politicas de gestion de personal.
Administraciony | - Responsable de inversiones y reportes de estados financieros
Finanzas
Jefe de Supply - Garantizar el abastecimiento eficiente de materias primas y -
Chain distribucién del producto.

- Mantener los inventarios bajo control.

Jefe de RRHH

- Seleccionar y capacitar al personal de la empresa.
-Gestionar beneficios de los empleados y sus remuneraciones.
- Fomentar y mantener el buen clima organizacional.

Jefe de Marketing

- Encargado de las campafias publicitarias para ganar participacion
en el mercado.
- Difundir los beneficios de consumir la bebida y fidelizar a los
consumidores.

Supervisor de
Produccion

- Supervisar a los trabajadores en planta y evaluar su productividad.
- Velar por el cumplimiento de unidades producidas por turno.

Analista de Calidad

-Apoyar en las pruebas fisicoquimicas, microbianas y
organolépticas.

- Trabajar juntamente con el jefe de calidad para incrementar su
eficiencia.

Analista de - Mantener en orden la contabilidad de la empresa, y registrar los
Contabilidad pagos a proveedores y ventas mensuales.
- Entregar informes contables a solicitud del Jefe de Finanzas.
Analista de - Costear los insumos necesarios para elaborar la bebida.
Planeamiento - Mantener una rentabilidad neta positiva por la venta de los
Financiero productos elaborados.
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Cargo

Funciones

Supervisor de

- Supervisar y verificar el ingreso de materia prima al almacén.
- Garantizar el proceso de acondicionado para su uso en el proceso

Almacén productivo.
Supervisor de - Supervisar y verificar los pedidos de venta y su despacho.
Despacho - Verificar que los vehiculos que repartirdn las bebidas salgan con

la documentacién adecuada.

Analista de RRHH

- Apoyar al Jefe de RRHH en las actividades internas.
- Encargado de la contratacion del personal.

Analista de - Coordinar las camparfias publicitarias.
Marketing - Brindar informacion relevante al area de Planeamiento.
- Encargados de la produccion de las bebidas
Operarios -Asegurar el buen uso de las maquinas que son parte de la linea de
produccion.
Auxiliar de - Apoyar continuamente al Supervisor de almacén.
Almacén - Controlar eficientemente los inventarios.
Auxiliar de - Apoyar continuamente al Supervisor de despacho.
Despacho - Optimizar el proceso de emision de facturas.
- Programar reuniones solicitadas por el personal.
Secretaria - Elaborar el cronograma de actividades y documentacion.

- Contratar los servicios de outsourcing.

4.2.4 REQUERIMIENTOS DEL PERSONAL

Para que las funciones de cada puesto solicitado se puedan ejecutar de la mejor manera se
solicitan algunos requerimientos basicos por puesto relacionados a su nivel de estudios,
experiencia y habilidades en general, el detalle se muestra en la Tabla 64.

Tabla 65: Requerimientos del Personal

Cargo Requisitos
- Bachiller o Titulado de Ingenieria Industrial o afines.
- Experiencia minima de 3 afios en cargos similares.

Gerente - Conocimientos en administraciéon de empresas.

General - Habilidades de liderazgo, inteligencia emocional, trabajo en
equipo, entre otros.

Jefe de - Bachiller de Ingenieria Industrial o afines.

Produccion - Experiencia minima de 2 afios en cargos similares.

- Bachiller de Ingenieria Industrial, Agroindustrial o afines.

Jefe de Calidad - Experiencia minima de 2 afios en el cargo.

Jefe de - Bachiller de Ingenieria Industrial, Administracién o afines.
Administraciony | - Experiencia minima de 1 afio en el cargo.
Finanzas
Jefe de Supply - Bachiller de Ingenieria Industrial o afines.
Chain - Experiencia minima de 1 afio en el cargo.

- Bachiller de Gestion, Ingenieria Industrial o afines.
-Experiencia minima de 1 afio en el cargo.

- Bachiller de Ingenieria Industrial, Marketing o afines.
- Experiencia minima de 1 afio en puestos similares.
-Manejo de softwares de disefio.

Jefe de RRHH

Jefe de Marketing
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Supervisor de
Produccion

- Bachiller de Ingenieria Industrial o afines.
- Experiencia minima de 1 afio en el cargo.

Analista de Calidad

- Bachiller de Ingenieria Industrial o afines.
- Experiencia minima de 2 afios en cargos similares.
- Capacidad de trabajar en equipo.

Analista de - Bachiller de Ingenieria Industrial, Contabilidad o afines.
Contabilidad - Experiencia minima de 1 afio en cargos similares
Analista de - Bachiller de Ingenieria Industrial, Finanzas o afines.
Planeamiento - Experiencia minima de 1 afio en cargos similares.
Financiero
Supervisor de - Bachiller de Ingenieria Industrial o afines.
Almacén - Experiencia minima de 1 afio en el cargo.
Supervisor de - Bachiller de Ingenieria Industrial o afines.
Despacho - Experiencia minima de 2 afios en cargos similares.

Analista de RRHH

- Bachiller de Ingenieria Industrial, Gestion o afines.
- Experiencia minima de 1 afio en cargos similares.

Analista de - Bachiller de Ingenieria Industrial, Marketing o afines.
Marketing - Experiencia minima de 1 afio en cargos similares.
Operarios -Estudios secundarios completos.
- No requiere experiencia.
Auxiliar de - Bachiller de Ingenieria Industrial o afines.
Almacén - Experiencia minima de 1 afio en cargos similares.
Auxiliar de - Bachiller de Ingenieria Industrial o afines.
Despacho - Experiencia minima de 1 afio en cargos similares.
- Egresada de la carrera de asistenta social o afines.
Secretaria - Experiencia minima de 6 meses en cargos similares.

En la tabla 66 se muestra el requerimiento numérico del personal para el horizonte de vida del
proyecto, se clasifican por mano de obra directa, mano de obra indirecta y personal
administrativo.

Tabla 66: Requerimiento del Personal

Rango Puesto Tipo | Afiol| Afo2 | Afo 3 | Afo 4 | Afio 5
Gerente Gerente General ADMIN 1 1 1 1 1
Jefe Jefe de Produccién ADMIN 1 1 1 1 1
Jefe Jefe de Calidad ADMIN| 1 1 1 1 1
Jefe Jefe de Administracion y Finanzas |ADMIN| 1 1 1 1 1
Jefe Jefe de Supply Chain ADMIN 1 1 1 1 1
Jefe Jefe de Recursos Humanos ADMIN|[ 1 1 1 1 1
Jefe Jefe de Marketing ADMIN 1 1 1 1 1
Supervisor Supervisor de Produccion MOl 1 1 1 1 1
Analista Analista de Calidad ADMIN 1 1 1 1 1
Analista Analista de Contabilidad ADMIN 1 1 1 1 1
Analista | Analista de Planeamiento Financiero | ADMIN 1 1 1 1 1
Supervisor Supervisor de Almacén MOI 1 1 1 2 2
Supervisor Supervisor de Despacho MOl 1 1 1 2 2
Analista Analista de Recursos Humanos ADMIN 1 1 1 1 1
Analista Analista de Marketing ADMIN 1 1 1 1 1
Auxiliar Auxiliar de Almacén MOI 1 1 1 1 1
Auxiliar Auxiliar de Despacho MOl 1 1 1 1 1
Analista Secretaria ADMIN 1 1 1 1 1
Operario Operarios MOD 6 6 6 9 9
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A partir del organigrama planteado, se puede concluir que hay 11 trabajadores en el area
administrativa y 13 en planta. En el Anexo 25 se muestran los requerimientos remunerativos
para todos los trabajadores en el &rea administrativa y planta. Cabe resaltar que para fijar los
sueldos se consider la estadistica de sueldos promedio de egresados del INEI.

En la Tabla 67 se muestra un cuadro resumen de todos los costos de mano de obra para el
horizonte de vida del proyecto.

Tabla 67: Costo Anual de Trabajadores en Nuevos Soles

Tipo Ao 1 Ano2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
ADMIN 586,920 586,920 586,920 586,920 586,920
MOD 89,730 91,656 95,328 148,644 154,278
MOl 159,192 159,192 159,192 239,592 239,592
Total 835,842 837,768 841,440 975,156 980,790

4.2.5 SERVICIOS DE TERCEROS

Se usaré servicios tercerizados para convertir gastos fijos en variables a beneficio de la
empresa. Ademas, para garantizar el correcto funcionamiento de la organizacion. Algunos
servicios que se terciarizaran son los siguientes:

- Servicio de Limpieza: Se contratard los servicios de la empresa Eulen, 2 personas
capacitadas y con la experiencia adecuada, que se encargaran de la limpieza total en el area
productiva y administrativa. Se les programara un horario de limpieza por cada area para
un trabajo mas eficiente.

- Servicio de Seguridad: El personal contratado para este servicio se encargara de velar por
la seguridad del establecimiento y de los activos, también de controlar el acceso de los
trabajadores en la empresa.

- Servicio de Mantenimiento de Maquinas: Los mantenimientos requeridos por las
maquinarias seran asignados periédicamente y el personal contratado tendra una amplia
experiencia en mantenimiento de maquinarias de produccién.

- Servicio Logistico para distribucion de bebidas: La empresa encarga de este servicio sera
Perufarma y se encargara de distribuir el producto en los puntos de venta, desde el almacén
de productos terminados hasta los clientes. La cantidad de camiones requeridos estara
directamente relacionada con la demanda de las bebidas.

- Servicio de Asesoria Legal: Se utilizara principalmente para la creacion de la empresa, para
poder aplicar correctamente la normativa vigente. Por tanto, este servicio implicara asesoria
en temas judiciales, defensas, temas laborales, entre otros.

- Servicio de tratamiento de residuos: Este servicio es clave para apoyar el desarrollo
sostenible del planeta, debido a que la empresa contratada transportard, tratar,
comercializara y dispondrd un uso final de los residuos, tanto peligrosos como no
peligrosos.

- Servicio de TI: Se encargara de proporcionar la informacién necesaria para la empresa.
Ademas, realizara cambios de condicion en los bienes informaticos, potenciando su valor
y asi reduciendo el riesgo inherente del sistema.
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CAPITULO V: ESTUDIO ECONOMICO Y
FINANCIERO

En este capitulo se cuantificara todo el estudio técnico analizado en el capitulo 3, por ende, se
involucra todos los gastos en que se incurrira para poner en marcha el proyecto. Finalmente,
se realizara la evaluacion econdmica y financiera para un horizonte de vida de 5 afios.

5.1 INVERSION DEL PROYECTO

En este punto se detallaran las inversiones en activos tangibles, intangibles y capital de trabajo
con la finalidad de invertir el dinero de manera eficiente y que los requerimientos sean acordes
con los intereses de la empresa.

5.1.1 INVERSION EN ACTIVOS TANGIBLES

Inversion en terreno

El terreno tiene dimensiones de L= 30 m y A= 20 m y con el costo por metro cuadrado se
puede calcular la inversién en el terreno. Cabe resaltar que no esta afecto por el IGV.La
informacion detallada se muestra en la Tabla 68.

Tabla 68: Inversién en Terreno

"y Dimensiones del | Costo por
Descripcion TR m2(9) Subtotal(S/.)| Costo IGV Total(S/.)
Terreno 600 150 294,300 0 294,300

Inversion en Edificacion

La inversion en la edificacion del terreno adquirido sera detallada por el tipo de area y se
detallaran los costos en muros, columnas y techos, los acabados y las instalaciones sanitarias
y eléctricas necesarias para llevar a cabo el proyecto. En el Anexo 26 se muestra el detalle de
los costos ya mencionados y en la Tabla 69 se muestra la inversion total requerida.

Tabla 69: Inversién en Edificacion

Tipo de Area Area m?2 Subtotal(iS/) | I16V(S) | Total(S/)
Produccién | Almacén de materia prima u 30,672 5,521 36,103
Produccién | Almacén de Producto Terminado 43 44910 2,084 52,994
Produccion | Atea de Produccion 15 124,315 2377 146.692
Produccién | Area de Vestuarios vy S5HH 40 43,300 7.884 51,684
Produccion Laboraterio de Control de Calidad 32 20888 3.380 35.268

Administrativa | s L Eonieos pas 20 18,700 3,366 22,066
Administrativa | Area Administrativa 174 192,792 34,703 227,495
Administrativa_| Comedor 70 64,820 11,668 76,438
Produccién | Patio de Maniobras 20 17,280 3,111 20,391
Total 600 567,177 102,004 669,271
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Inversion en Equipos de Oficina

La inversion requerida, inicialmente, en equipos de oficina se detalla en la Tabla 70.

Tabla 70: Inversion en Equipos de Oficina

... Precio . Subtotal IGV Total
e Unitariosty | S | sy (S£) (S1)
Computadora de Escritorio 933 11 10,263 1.848 12,111
Computadora Portatil 1.017 4 4 063 733 4801
Fotocopiadora Tmpresora 297 3 801 161 1.052
Ventiladores 170 2 340 62 402
Proyector 1.271 2 2542 458 3,000
Television 763 1 763 138 201
Pizarra 102 1 102 1z 121
Estantes de Oficinas 263 4 1.052 190 1,242
Sistema de camaras de segur 492 3 2 460 3 2903
Central telefonica 636 1 636 115 751
Anexos 212 13 3,180 373 3,733
TOTAL 26,297 4,740 31.037

Inversion en Maquinaria y Equipos

La inversion requerida, inicialmente, en maquinarias y equipos se muestra en la Tabla 71.

Cabe resaltar que todas pertenecen al area productiva de la empresa.

Tabla 71: Inversion en Maquinaria y Equipos

oo Precio . Subtotal IGV Total
Descripeion Unitario(s/) | O ntidad (S4) (Sh) (SL:
Extractor Solido-Liquido 13,080 1 13,080 2,333 15,435
Marmita Automatizada 10.464 1 10,464 1,884 12,348
Intercambiador de Calor 24 525 1 24525 4415 28,040
Daosificador de Liquido 10,464 1 10,464 1.884 12,348
Inyector de Nitrogeno 11,445 1 11,445 2.061 13,3506
Botellas PET 2.126 1 2,126 383 2,509
Etiquetadora 11,445 1 11,445 2,061 13,506
;:x::tﬁ::dm 16,350 1 16,350 2,043 19,203
Ealanza Plataforma 1,633 2 3270 580 3,850
Faja Transportadora 2,780 1 2,780 301 3,281
Lavadero Industrial 818 1 818 148 066
Medidor de Viscocidad 203 1 203 54 340
Balanza Digital 393 1 393 71 464
Sensor de Mivel 1.308 1 1.308 236 1.544
Tanque de Agua 4,578 1 4578 825 5,403
Traspaleta hanual 818 3 2454 442 2,806
TOTAL 115,795 20,852 136,647
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Inversion en Muebles y Enseres

En la Tabla 72 se muestra la inversion en muebles y enseres que se requieren para el correcto
funcionamiento de la empresa.

Tabla 72: Inversién en Muebles y Enseres

. .. Precio ) Subtotal IGV Total
Descripeion | tmitario(sry | <™ | (s1) (S1) (51
Escritorio Personal 169 13 2533 457 29492
Anaquel 128 3 640 116 736
Silla de Escritorio 306 13 4,500 827 3417
Lockers 482 12 3004 1,063 6.067
Banca de Vestidores 272 4 1.083 196 1.284
Botes de Basura ] i] 360 63 423
Mesa de Metal 339 1 339 62 401
Eefrizeradora 933 1 933 168 1,101
Hormo MMicroondas 322 2 644 116 760
Sillas de Espera 407 2 814 147 261
Sillon Ejecutiva 382 6 22092 413 2,703
Counter de Eecepciones 1.187 1 1,187 214 1.401
Meza de Feuniones 1.102 1 1,102 199 1.301
Mesas de Comedor 238 4 852 172 1.124
TOTAL 23,380 4,215 27,505

Resumen de Inversion en Activos Fijos

En la Tabla 73 se muestra un cuadro resumen de la inversion en activos fijos, donde se
consideran las inversiones en terreno, edificacion, maquinaria y equipos, muebles y enseres y
equipos de oficina. EI monto total asciende a S/. 1,158,850 soles con IGV.

Tabla 73: Resumen de Inversiones en Activos Fijos

Descripeion Subtotal{5/.) IGV(5.) Total{5/.)
Tetreno 204,300 0 204 300
Edificacion y acabados 367,177 102,094 660271
Equipos de oficina 26297 4. 740 31,037
Maquinaria v equipos 115,795 20,332 136,647
Muebles y enseres 23,380 4215 275393

TOTAL 1,026,949 131,901 1,158,850

5.1.2

En este punto se detallaran las inversiones en tramites de constitucion, capacitacion de
servicios y posicionamiento de marca. Finalmente se presentara un cuadro resumen de las

inversiones ya mencionadas.
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Inversion en Tramites de Constitucion

Los montos detallados de la inversién en los tramites de constitucion requeridos para que la
empresa pueda empezar a operar se muestran en la Tabla 74.

Tabla 74: Inversidon en Tramites de Constitucion

Descripeion Sutotal(50) | IGV(SL) Total(5/.)
Licencia de edificacion en Lurin 219 40 259
Asesoria Legal para Consitucion de la Empresa 420 16 496
Inscripcion en SUNARP 39 11 0
Eegistro sanitario en DIGESA 64 12 16
Legalizacion de libro de planillas 8 2 10
Libros contables 254 46 300
Eegistro de marca en INDECOPI 309 a2 601
Elaboracion de facturas en SUNAT 83 16 101
Inspeccidn de Defensa Civil 622 112 734
Licencia de funcionamiento en Lurin 3 6 37
TOTAL 2,271 413 2,684

Inversion en Capacitacién vy Licencias

La inversidn inicial en capacitaciones de buenas practicas y en la licencia de Microsoft Office
2018 se muestran en la Tabla 75.

Tabla 75: Inversion en Capacitacion y Licencias

Descripecion Subtotal{S/.)| IGV(S.) Total(5:)
Capacitacion de buenas practicas 3,800 634 4484
Licencia de Microsoft Office 2018 3.051 330 3.601

TOTAL 6,851 1,234 8,085

Inversion en Posicionamiento de Marca

Una de las variables mas importantes para dar a conocer un buen producto es el
posicionamiento de la marca, por ende, la inversidn inicial para cumplir nuestros objetivos de
posicionamiento se detalla en la Tabla 76.

Tabla 76: Inversidn en Posicionamiento de Marca

Descripcion Subtotal(S/.) IGV(S)) | Total(S.)
Dizefio de imagen corporativa 1200 216 1416
Hosting v disefio de pagina web 1630 297 1947
Publicidad en redes sociales 320 o4 614
TOTAL 3370 607 3,977
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Resumen de Inversion en Activos Intangibles

El resumen de los montos invertidos asciende a S/ 14,746 soles y se muestran en la siguiente
Tabla 77.

Tabla 77: Resumen de Inversiones en Activos Intangibles

Descripeion Subtotal(S/)| IGV(S/)) Total{S/.)
Tramites de constitucion 22N 413 2.684
Capacitacion y desarrollo de servicios 6,851 1,234 8,083
Posicionamiento de marca 3,370 607 3,877
TOTAL 12,492 2,254 14,746

5.1.3 INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO

Para calcular el capital de trabajo se utiliz6 el método del maximo déficit acumulado, para esto
se consideraron todos los ingresos y egresos en un periodo de 1 afio. El detalle del calculo se
muestra en el Anexo 27. EI monto requerido asciende a S/ 150,485 soles, incluido IGV.
5.1.4 INVERSION TOTAL

El monto total de la inversion requerida para el proyecto asciende a S/ 1,326,103 soles y el

gue tiene un mayor porcentaje de incidencia, con 87.39%, es la inversion en activos fijos. El
resumen se muestra en la Tabla 78.

Tabla 78: Resumen de Inversion Total

Inversion Monto con IGV (8/) | Participacion
Activos Fijos 1,138 8350 37.80%
Activos Intangibles 14,746 1.12%
Capital de Trabajo 146247 11.08%

TOTAL 1,319,843 100.00%

52 FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO

En el financiamiento se evaluard las opciones mas econdmicas para poder realizar las
inversiones requeridas en los activos intangibles, activos fijos y el capital de trabajo.

5.21 ESTRUCTURA DE FINANCIAMIENTO

Luego de comparar las multiples opciones de financiamiento que existen en el mercado se
realiz6 un cuadro resumen de las tasas efectivas de interés (anuales), para pequefias empresas,
mas bajas y se muestra en la Tabla 79.

Tabla 79: Tasas de Interés para Pequefias Empresas

Tipo de Préstamo BBVA Financiero Scotiabank
Capital de Trabajo 19% 15% 22%
Leasing 15% 21% 23%
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El financiamiento se realizara por deuda a terceros en un 56% y por aporte propio en un 44%.
Los activos fijos seran financiados por el Tipo de Préstamo Leasing que no admite
financiamiento de activos intangibles, por lo que estos seran financiados por aporte propio. La
estructura del financiamiento se muestra en la Tabla 80.

Tabla 80: Estructura del Financiamiento

Inversion Aporte Propio Factor Terceros Factor
Activos Intangibles 14,746 14,746 100% 0 0%
Activos Fijos 1,158,850 309,894 44% 648 936 36%%
Capital de Trabajo 146,247 64,348 44% 81,893 36%
Inversion requerida 1.319.843 588,989 730,834

El procedimiento para obtener las inversiones requeridas serd optar por las tasas de interés
maés bajas encontradas en el mercado, por ende, el capital de trabajo se financiara a través del
Banco Financiero, con una tasa de 15% anual, con un monto de S/. 69,405 soles. Por otro lado,
los activos fijos se financiaran a través del BBVA, con una tasa de 15% anual, con un monto
de S/. 549,963 soles. Finalmente, los activos intangibles seran financiados por aporte propio
en su totalidad. Cabe resaltar que los montos financiados por entidades bancarias no incluyen
IGV. El detalle del financiamiento se muestra en el Anexo 28.

5.2.2 COSTO DE OPORTUNIDAD CAPITAL

Para el calculo del costo de oportunidad capital se utilizara el modelo de valorizacion de
activos de capital(CAPM).

COK = 1:+f = {1‘,,1 N ?}} + Spread Riesgo Pais

Donde:
- Rf: Tasa libre de riesgo= 2.96%
- P: Beta apalancado
- Rm: Prima de riesgo del mercado= 12.6%
- Rp: Riesgo de pais=1.31%
Por ende, se debe calcular el Beta apalancado:

B apalancado=p * (1 + (1-T) * D/E)

Donde:

- B: Beta no apalancado del sector
- T: Tasa impositiva

- D: Deuda

- P: Patrimonio

Beta no apalancado ()

Se detalla en la Tabla 81, y corresponde al sector de procesamiento de alimentos.
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Tabla 81: Beta por Sector

. . Unlevered Standard
Industry Name N0 23061 Beta D/E Ratio BT | Beried] (€2 Al beta corrected| HiLo Risk | deviation
firms Tax rate beta value :
for cash of equity
Food Processing 87 0.68 30.82% 15.13% 0.55 1.58 0.56 04234 | 41.18%
Relacion Deuda/Patrimonio
D(Financiamiento externo) 619,368
E(Aporte Propio) 700,475
D/E 0.884
Tasa Impositiva (T)
De acuerdo con la SUNAT la tasa es de 29.5%.
Finalmente: B apalancado = 0.56 * (1 + (1-29.5%) *0.884)

B apalancado= 0.909
Por otro lado, para el COK:

Re=0.0296 + 0.909 * (0.126 — 0.0296) + 0.0131
COK=13.034 %

5.2.3 COSTO PONDERADO CAPITAL

El WACC se calcula con el objetivo de definir la tasa de interés, anual, que una empresa que
hace uso de financiacion debe pagar por esta. Para el calculo del costo ponderado de capital
(WACQC) la formula a utilizar es la siguiente:

WACC=rD*D/(D+E) *(1-T)+rE*E/D+E
Donde:
- rD= Costo de la deuda = 15%
- rE = Costo de oportunidad de capital = 13.034%

WACC-= 11.880%

En la Tabla 82 se muestra un cuadro resumen de los cronogramas de pagos mensuales para las
deudas por el financiamiento del activo fijo y capital de trabajo.

Tabla 82: Cuadro Resumen de Cronograma de Amortizacion e Intereses

Ajio 1 Ajio 2 Ajio 3 Aiio 4 Aiio 5
Amortizacién 150,973 03 803 107,874 124,035 142 663
Tnterés 82,601 50,955 45 883 20,703 11,005
ITF 12 8 8 8 8
Cuota 233,386 133.766 133,766 153,766 153,766
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5.3 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS

En este item se detallaran los presupuestos de ingresos de ventas, presupuesto de costos y el
presupuesto de gastos. Con la finalidad de facilitar el andlisis de los estados financieros que se
presentaran en el punto 5.5.

5.3.1 PRESUPUESTO DE INGRESO DE VENTAS

Este presupuesto se calcula a partir de las unidades proyectadas, para los 5 afios de duracion
del proyecto, y el precio de venta de las bebidas que en este proyecto se mantiene constante
con el precio de S/. 2.5 soles. El detalle de los ingresos por ventas se muestra en la Tabla 83.

Tabla 83: Presupuesto de Ingreso de Ventas en Soles

Ao Aifio 1 Aiio 2 Aiio 3 Afio 4 Afio §
Eehida de Cedron 218,754 274 455 339,138 408,721 485911
Eebida de Man=anilla 245369 307 848 380401 458 450 545031
Esbida de Hierbabuena 197,964 248,372 306,208 369,877 439731
Total Ingresos con IGV 1,655,217 1,076,690 1,566,119 3,091,620 1.676,680
Total Ingresos sin IGY 1,402,727 1,758,907 2174677 21,620,865 3115331
IGV 252,491 316,783 391,442 471,756 560,849

5.3.2 PRESUPUESTO DE COSTOS

En este presupuesto se consideraran los costos incurridos en mano de obra directa, materia
prima, costos indirectos de produccion, depreciacion y costo de ventas.

Presupuesto de mano de obra directa

El costo de la mano de obra directa requerida para producir las bebidas se muestra en la
Tabla 84, el detalle se muestra en el Anexo 25.

Tabla 84: Presupuesto de Mano de Obra Directa en Soles

Afo 1

Afo 2

Afo 3

ARNo 4

Afo 5

89,730

91,656

95,328

148,644

154,278

Presupuesto de Materia Prima

La Tabla 85 muestra el total de costo de materia prima para cada bebida, el detalle se muestra

en el Anexo 29.

Tabla 85: Presupuesto de Materia Prima en Soles

Aiio Aiio 1 Aiio 2 Ao 3 Ario 4 Aiio §
Eebida de Cedron 67433 34 666 104 620 1260835 149 397
Eebida de Man=anilla 19,358 00 316 123341 148 647 176,720
Eebida de Hierbabuena 12,680 01,187 112,678 135,796 161,442
Total Ingresos con IGV 219,721 175,669 0,638 410,528 488,059
Total Ingresos sin IGY 186,204 233,618 188,676 M7.905 413,610
IGV 1517 42,051 51,962 62,623 T4.450
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Presupuesto de Costos Indirectos de Produccion

Este presupuesto contempla el costo de material indirecto, la mano de obra indirecta y los
gastos generales de fabricacién. En la Tabla 86 se muestra el presupuesto de material indirecto

y el detalle en el Anexo

30.

Tabla 86: Presupuesto de Costos Indirectos de Produccion en Soles

Aiio Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Ajio 5
Bebida de Cedron 83,126 104,293 128,873 155,314 184,646
Bebida de Manzanilla 93240 116,982 144,553 174211 207,112
Bebida de Hierbabuena 75226 04381 116,625 140,353 167,008
Total Ingresos con IGV 251,503 315,657 390,050 170,078 558,355
Total Ingresos sin IGV 213214 267,506 330,551 398,371 173,606
IGV 38,370 18,151 50,499 71,707 35,249

La Tabla 87 muestra el resumen de presupuesto destinado a la mano de obra indirecta, y el
detalle se muestra en el Anexo 25.

Tabla 87: Presupuesto de Mano de Obra Indirecta en Soles

Afo 1

Ao 2

Ao 3

Ao 4

ANo 5

159,192

159,192

159,192

239,592

239,592

Con respecto al célculo de la depreciacion de activos de produccion se usaron las tasas
determinadas por la SUNAT. El resumen se muestra en la Tabla 88 y el detalle en el Anexo

31y 32.
Tabla 88: Presupuesto de Depreciacién de Activos de Produccion

i Valor . _ . . _

Area il Afio 1 Aiio 2 Afio 3 Adio 4 Aiio 5
asa Tnicial

Maguinaria y Equipos 10% 115,795 11,580 11,580 11,580 | 11,580 | 11,580

Edificacién y e 179 : - . . .
Aeabados 5% 567,177 15,881 15,881 15881 | 15881 | 15881
Total 27,460 27,460 27460 | 27,460 | 27,460

En la Tabla 89 se muestran los gastos generales de fabricacion para los afios proyectados, los
cuales incluyen los gastos en servicios de produccién y depreciacion de activos.

Tabla 89: Gastos Generales de Fabricacion en Soles

Aiio Aiio 1 Afio 2 Ajio 3 Aiio 4 Aiio 5
Servicios de Produccion 260700 | 276732 | 285705 | 296263 | 308683
Depreciacion de Activos 27460 27.460 27460 27,460 27460
Total con IGV 107,250 | 304193 | 313,166 | 323,725 | 336155
Total sin IGV 351,007 | 257790 | 265305 | 274343 | 2184377
IGV 15,343 16,402 17,171 19,382 51,278
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Finalmente, en la Tabla 90 se muestra el presupuesto de costos indirectos de produccion.

Tabla 90: Presupuesto de Costos Indirectos de Produccion en Soles

Afio Atio 1 Afio 2 Ao 3 Amio 4 Ao §
Material Indirecto 231,393 315,657 390,050 470,078 558,833
Mano de Obra Indirecta 159,192 159,192 158,192 239592 239592
Gastos Generales de Produccion | 287230 304,193 313166 323,723 336,155
Total CIF con IGYV 708,035 779,041 862408 | 1033305 | 1,134,603
Total CIF sin IGV 600,030 660,205 730,854 875,759 061,528
IGV 108,005 118,837 131,554 157,637 173,075

Presupuesto de Costo de Ventas

Este presupuesto incluye el material directo, la mano de obra directa y los costos indirectos de

produccién el costo total se muestra en la Tabla 91.

Tabla 91: Presupuesto de Costo de Ventas en Soles

Ajio Afio 1 Ajio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Material Directo 210721 | 275660 | 340638 | 410528 | 483030
Mano de Obra Directa 80,730 91,656 95,328 148644 | 154278
Costos Indirectos de Produccién | 708,035 | 779041 | 862408 [ 1033395 | 1.134.603
Total CV con IGV 1,017,486 | 1,146,366 | 1,298,374 | 1,592,568 | 1,776,940
Total CV sin IGV 862,276 | 971497 | 1100317 | 1,349,634 | 1,505,881
IGV 155210 | 174869 | 198,057 | 242934 | 271,059

5.3.3 PRESUPUESTO DE GASTOS

Con la finalidad de tener un control total en las salidas de dinero del proyecto se realiz6 el
presupuesto de gastos donde se tomaron en cuenta los presupuestos mas relevantes para el
estudio como los gastos administrativos, gastos de ventas y gastos financieros.

Presupuesto de Gastos Administrativos

Para este presupuesto se considera, inicialmente, la depreciacién de activos fijos
administrativos y activos intangibles que se muestran a detalle en el Anexo 31. En la Tabla 92
se muestran los montos ya detallados.

Tabla 92: Presupuesto de Depreciacion de Activos Fijos Administrativos y Activos

Intangibles
Afio Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio §
Depreciacion 16,763 16,763 16,763 16,763 14,198
Activos Intangibles 12,492 0 0 0 1]
Total 29,255 16,763 16,763 16,763 14,198

La Tabla 93 muestra el resumen de los gastos administrativos para el proyecto, donde los
montos de material administrativo se muestran en el Anexo 33, la planilla administrativa en el
Anexo 25y los tributos en el Anexo 34.
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Tabla 93: Resumen de Gastos Administrativos en Soles

Aiio Afio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Ajio 5
Depreciacion y Activos Intangibles | 20233 16,763 16,763 16,763 14,108
Material Administrativo 2,767 2,767 2,767 2,767 2,767
Planilla Administrativa 586020 | 586920 | 586820 | 586820 | 386920
Tributos{ Arbitrios-Predios) 24,181 24,181 24,181 24,181 24,181
Total con IGV 643,024 | 630,632 | 630,632 | 630,632 | 628,066
Total sin IGV 545020 | 534434 | 534434 | 534434 | 532250
IGV 98,104 96,198 96,198 96,198 95,507

Presupuesto de Gasto de Ventas

Para este presupuesto consideramos los gastos de depreciacion de activos fijos que se detallan
en el Anexo 31, el servicio de ventas que implica el gasto de mostrar las bebidas en
supermercados y tiendas de conveniencia donde se considera un crecimiento del 5% anual por
efectos del crecimiento en la produccion de las bebidas; y los gastos de publicidad que se
detallan en el Anexo 36. El resumen de los montos ya mencionados se muestra en la Tabla 94.

Tabla 94: Presupuesto de Gasto de Ventas en Soles

Aiio Afio 1 Ajio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Depreciacion Activo Fijo 2,033 2,033 2,035 2,033 1,018

Servicio de Ventas 38,000 39,900 41,895 43,000 46,180
Gastos de Publicidad 63,33 72274 81,247 91,306 104,237
Total con IGV 105366 | 114209 | 125177 | 137,831 | 151444
Total sin IGV 89,293 96,787 | 106082 | 116806 | 128342
GV 16,073 17422 19,095 21,025 23,102

Presupuesto de Gastos Financieros

El presupuesto por los préstamos obtenidos y el ITF anual se muestra en la Tabla 95.
Tabla 95: Presupuesto de Gastos Financieros en Soles

Ajio Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Interés 82,601 30933 435 885 28703 11,093
ITF 12 8 g 8 8
Gastos Financieros 81.613 50,963 45,892 20,711 11,103

5.4 PUNTO DE EQUILIBRIO

El analisis del punto de equilibrio se realiz6 para el primer afio del proyecto, y se calcula para
conocer la cantidad exacta de bebidas, por cada variedad, que generan ingresos iguales a la
suma de los costos variables y costos fijos por afio. En la Tabla 96 se muestra la cantidad a

producir en el primer afio del proyecto y el precio de venta por cada bebida.

Tabla 96: Cantidad a Producir en el 2018

Bebida Cedrén  |Manzanilla| Hierbabuena
Unidades 218734 | 243369 197 964
Precio(5/.) 25 23 23
Ingrezo por Ventas 346,883 613423 494 910
% Ventas 33% 37% 30%
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Luego se procede a calcular el punto de equilibrio a través de los costos fijos y variables en
los que se incurre para producir las bebidas naturales industrializadas. La Tabla 97 muestra el
detalle de los costos y la cantidad de bebidas en el punto de equilibrio. Cabe resaltar que para
este célculo no se considera el IGV.

Tabla 97: Punto de Equilibrio de cada Bebida

Costos Fijoz Cedrin Manzanilla | Hierbabuena
Pago MOD 20,647 33,254 26,820
Pagos CIF(zin depreciacion) 198250 222371 179 400
Gastos Admimstrativos 180,073 201,984 162,961
Total 407,972 457,600 360,100
Costos Variables Cedrén Manzanilla | Hierbabuena
Materia Prima 37,189 67422 61,393
(Gazto de Ventas 28303 33,092 26,600
Total 26,601 100,514 28,202
Coszto Variable Unitario 0.306 0410 0446
Qicantidad) 193,931 218,915 179,747
QISL) 484,828 547,288 449368

5.5 ESTADOS FINANCIEROS

Para el analisis de estados financieros se realizaron los Estados de Ganancias y Pérdidas
(EGP), Flujo de Caja Economico y Financiero y el Mddulo del IGV para los 5 afios
proyectados a la duracién del estudio.

Estados de Ganancias y Pérdidas (EGP)

Para el EGP los ingresos y egresos no estan afectos de IGV; el Costo de Ventas abarca el costo
de material directo, mano de obra directa y costos indirectos de produccion. EIl pago por
participacion de los trabajadores se considerd como el 10% de la utilidad operativa, siempre y
cuando se tengan flujos positivos, de acuerdo con la ley N° 892 del decreto legislativo.
Asimismo, la tasa de impuesto a la renta se incrementd a 29.5%, por lo que se utilizé para el
célculo de la utilidad neta para cada afio. Finalmente, para el pago de dividendos se determiné
un monto del 9.3 % de la Utilidad Neta, segln la ley N° 30296.La Tabla 98 muestra en detalle
del Estado de Ganancias y Pérdidas.

Tabla 98: Estado de Ganancias y Pérdidas (EGP) en Soles

Afio Afio 0 Aiia 1 Afio 2 Afin 3 Afio 4 Afio §
ESTADO DE RESULTADOS
Ingresos 0 1402,727 1758907 2174677 2,620,865  3,115.831
Costo de Ventas 0 862276  -571457  -1100317 -1348.634 -1.505881
Utilidad Bruta 0 540,450 78B40 1074360 1271231 1,609,949
Gastos Administrativos 0 545,020 -534.434 534434 534434 532,259
Gastos de ventas 0 -89.203 86,787 106,082 -116.806  -128.342
Deapreciacién/ Amortizacién 0 -28.255 -16,763 216,763 -16,763 -14.198
Utilidad Operativa 0 (123,118 140,426 417,081 603,338 935,150

Otros ingresos/gastos

Gastos financisros 0 -82.613 55,963 45,892 25,711 -11,103
PBarticipacién de los trabajadores 0 0 14,043 41,708 -60.323 53515

Utilidad Antes de Impuestos 0 305,731 66,421 319,481 513,194 830,532
Impuesto 2 [2 Renta 0 0 -18,594 97,197 151382 245,007
Utilidad Neta 0 305,731 46,826 232,284 361,802 585,525
Dividendos (5.3%%) 0 0 4355 21,602 33,648 54454

Utilidad Neta 0 205,731 42472 210,681 328,154 531,071
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Médulo del IGV

Este cuadro se calculd para facilitar el analisis del monto de IGV a pagar que es parte de los
egresos del flujo de caja econédmico. Por tanto, la Tabla 99 muestra el detalle del médulo de
IGV.

Tabla 99: Modulo del IGV en Soles

Aiio Aiio 0 Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio §
Ventaz(+)
IGV Ventaz 1] 252491 316,783 301442 471,756 360,849
IGV Ventas Activos Fijos 156 221
Total IGV Ventas 0 252,491 316,783 391,442 471,756 717,071
Compras(-)
IGV Activos Fijos 176,774 0 0 0 ] ]
IGV Activos Intangibles 2249 0 0 0 0 0
IGV Capital de Trabaje 22300 0 0 0 ] ]
IGV Material Directo 0 33,5317 42,051 51,962 62,623 74,4350
IGV Material Indirecto 0 38,379 43151 30400 71,707 35249
IGV MMaterial Administrativo 0 422 422 422 422 422
IGV Publicidad 0 0 066 11,025 12,304 14,004 15,901
IGV Servicio de Terciarizacion 0 24 480 24 480 24 480 24 480 24,480
Total IGV Compras 01,332 106,763 126,129 148,757 173,236 200,501
Diferencia 201,332 143,728 190,634 242 683 208519 316,560
Crédito Fiscal 201,332 55,604 0 0 0 0
IGY por pagar 0 0 135,050 242,685 298,519 516,569

Flujo de Caja Econémico y Financiero

Ambos flujos se realizaron con la finalidad de analizar el proyecto independientemente de la
estructura de financiamiento, el Flujo de Caja Econémico permite determinar la rentabilidad
economica del proyecto y el Flujo de Caja Financiero representa el rendimiento que esperan
los accionistas después que el proyecto atiende todas sus obligaciones financieras
(Diapositivas de clase EEP, 2017).

Tabla 100: Flujo de Caja Econémico y Financiero

Concepto Anc 0 | Ano 1 | Ano 2 | Ano 3 | Ano 4 | Afo 5

entas Totales 1655217 2076, 830 2,566,113 3092, 620 367,650
Yentas de Activas Fijos 1024118
Flech\eracmn de Capital de 146,247
Trabaijo
Total de Ingresos 1] 1655 217 2. 076 630 Z. 566,113 3.092 620 4 847 045
Inversion en Activas Fijos -1,158.850
Inversidn en Activos Intangibles =14, 746
Capital de Trabajo -146,247
Manc de Obra Directa -83.730 -31.656 -93.325 -143.544 -194.273
Manc de Obra Indirecta -153.132 -153.192 -153.192 -233.5582 -239.532
Planilla &dministrativa -586,920 -58E,320 -58E,920 -58E,920 -586,920
Material Directo -213,721 -275,669 -3d0,638 -410,528 -4858,059
Material Indirecta -251,533 -315,657 -330,050 -470,073 -555.855
Material &dministrativo -2. 767 -2, 76T -2, 76T -2, 767 -2. 767
Publicidad -65.331 -T2 -31.247 -31.806 =104,237
Servicios de Terciarizacidn -160,480 -160.480 -160.480 -160,480 -160,480
Tributos [Arbitrios-Predias] =24 131 -24.131 -24.131 -24.131 =24 131
Participacian ] -14.043 -4, 705 -G0, 323 -33.519
Impuesto ala Renta u] -13.534 -37.137 -151.332 -2d45,007
Pago de IGY o] -135.050 -242 685 -2356.513 -515.563
Total de Egresos -1.319.843 -1.559.915 -1.857.482 -2.222.394 -2645.232 -3.174.461
E'““’ de Caja -1,319,843 95,302 219,208 343,725 447,388 1,672,584

COoONOoMmIcGOo
Deuda Adguirida 513,365
Amaritizacidn -130.373 -93.503 -107.574 -1z4.055 -142 653
Intereses -Gz.501 -53.355 -43.5585 -23,703 -11.0595
ITF -12 -8 -g -8 -5
Ezcudao Fizcal 24,367 17,687 13,536 8,763 3273
Meto 619368 -209.219 -136.079 -140.230 -145,003 -150,493
Flujo de Caja Financiero =700, 475 -113. 317 83 128 203 435 302, 385 1.522.091
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56 EVALUACION ECONOMICA Y FINANCIERA

Con la finalidad de evaluar la factibilidad del estudio de prefactibilidad planteado se hizo uso
del costo promedio de capital (WACC), con una tasa de 11.880%, para poder evaluar el valor
actual neto econémico (VANE). Por otro lado, el costo de oportunidad o también llamado
COK, con una tasa de 13.034%, se utiliz6 para hallar el valor actual neto financiero (VANF).
Finalmente, se hizo un anélisis beneficio/costo para confirmar la aprobacién del proyecto.

Valor Actual Neto (VAR)

Tabla 101: Valor Actual
En la Tabla 101 se observa que el valor actual neto Neto
econémico (VAN E) y el valor actual neto financiero
(VAN F) resultaron mayores que 0, con montos de
S/. 425,625 soles y S/. 414,854 soles, respectivamente,
Por lo que el proyecto es aceptado.

VANE 425,625
VANTF 414,854

Tasa Interna de Retorno (TIR)

Tabla 102: Tasa Interna de

En la Tabla 102 se observa que la tasa interna de retorno Retorno
econémico (TIR E) es de 20%, y que la tasa interna

de retorno financiero (TIR F) es de 25%. Como ambas IIRE 20%
son mayores que el COK (13.034%), se acepta el TIRF 25%

proyecto. Cabe resaltar que la TIR aumenta gracias al
apalancamiento del f.

Ratio de Beneficio/Costo (B/C)

Para el célculo del ratio se determinan los beneficios percibidos y los costos incurridos para
cada afio del flujo de caja financiero. El ratio que se obtuvo fue de 1.0393, esto significa que
por cada sol invertido en el proyecto se recuperaria la inversion y 0.0393 céntimos adicionales,
por tanto, el proyecto es viable.

Tabla 103: Ratio de Beneficio Costo

Beneficios Descontados 5/0 38790084
Costos Descontados 5/0.033. 41626
Ratio B/C 510393

Periodo de Recuperacién

Despueés de analizar el flujo de caja financiero y llevando todos los flujos de los proximos 5
afios al presente con el COK (13.034%) se estima que la inversion se recuperaria en el tercer
afio. El detalle se muestra en la Tabla 103.

Tabla 104: Periodo de Recuperacion

Afio 0 Afio 1 Afio2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Flujo Financiero 700473 113917 83,128 203495 302,383 1.522.091
Valor Presente _8/100.781.41 5/83.128.39 520340496 | 530238500 | S$/1.522.090.81
Acumulado _§/100,781.41 8/17.653.02 518384194 | 548822684 | S/2.010317.86
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5.7 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

En el analisis de sensibilidad se modificaron las variables méas relevantes para el proyecto
como la cantidad proyectada, el pago a los trabajadores de mano de obra directa y el costo de
materia prima con el objetivo de calcular los nuevos VAN y TIR, econdmicos y financieros,
para evaluar si el proyecto sigue siendo factible. Asimismo, se consideraron tres escenarios:
pesimista, probable y optimista que se detallaran en el anélisis de cada variable.

Cantidad Proyectada

La cantidad proyectada a comercializar afecta directamente en los ingresos del proyecto, por
ende, es una variable fundamental en la sensibilidad del estudio. A continuacién, se detallan
los tres posibles escenarios para el proyecto.

Tabla 105: Tipos de Escenarios Propuestos

Tipo de Escenario Descripcion
Disminucion del 10% de la
cantidad proyectada

Se mantiene los niveles de

demanda
Crecimiento del 10% de la

cantidad proyectada

Escenario Pesimista

Escenario Probable

Escenario Optimista

Ademas, se variaron los costos de oportunidades (COK). El riesgo alto se considerd con un
14.034%, el riesgo moderado con 13.034% y por Gltimo el riesgo bajo con un 12.034%. Los
resultados del analisis se muestran en la Tabla 106.

Tabla 106: Indicadores Econémicos y Financieros — Variaciones en la cantidad

proyectada
Costo de Oportunidad= 14.03%%

Escenerio | VANE VANF TIRE TIRF B/C Periodo de Recuperacion
Pesimista 408,320 | 482504 205 0% 09371 Quinto afio
Probable 392445 | 368.961 20% 23% 1.0333 Tercer afio
Optimista 1.283.220 | 1.220.423 36% 489 1.1300 Primer afio

Costo de Oportunidad= 13.03%

Escenerio | VANE VANF TIRE TIRF B/C Periodo de Recuperacion
Pesimista 478601 | 460,323 204 0% 0.0423 Quinto afio
Probable 425625 | 414,840 20% 259 1.05392 Tercer afio
Optimista 1.320.850 | 1.290.203 36%% 4894 1.1362 Primer afio

Costo de Oportunidad= 12.03%

Escenerio | VANE VANF TIRE TIRF BiC Periodo de Recuperacion
Pesimista 458314 | 437199 2% 0% 0.9476 Quinto afio
Probable 450671 | 463,004 20% 2554 1.0450 Tercer afio
Optimista 1.377.656 | 1.365.387 36% 48% 1.1423 Primer afio
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El proyecto es rentable en los escenarios probable y optimista debido a que mantiene el costo
base definido en el proyecto. Ademas, los VAN (econdémico y financiero) son mayores que 0
y las TIR (econdmico y financiero) son mayores que el COK, un incremento en la oferta de la
empresa y en el precio de las bebidas significard una mayor rentabilidad, pues sus indicadores
se van incrementando y son sumamente optimistas. Por otro lado, el escenario pesimista no
cumple con las condiciones necesarias para que el proyecto sea viable.

Pago de Trabajadores de MOD

Tabla 107: Tipos de Escenarios Propuestos

Tipo de Escenario Descripcion
. . Incremento del 15 % en los costos de
Escenario Pesimista
MOD
Escenario Probable Se mantiene los sueldos base de MOD

Disminucion del 15% en los costos de

Escenario Optimista
MOD

Para un andlisis mas detallado se variaron los costos de oportunidades (COK). El riesgo alto
se consider6 con un 14.034%, el riesgo moderado con 13.034% y por altimo el riesgo bajo
con un 12.034%. Los resultados del analisis se muestran en la Tabla 108.

Tabla 108: Indicadores Econémicos y Financieros — Variaciones en la MOD

Costo de Oportunidad= 14.03%0

Escenerio VANE VANF TIRE TIRF B/C Periodo de Recuperaciin
Pesimista 332,668 311,735 19% 23% 1.0269 Tercer afio
Probable 392,445 368,961 20%% 23% 1.0335 Tercer afio
Optimista 452223 426,166 21% 26% 1.0403 Segundo afio

Costo de Oportunidad= 13.03%%

Escenerio VANE VANF TIRE TIRF B/C Periodo de Becuperacion
Pesimista 364,967 356,071 19% 23% 1.0325 Tercer afio
Probable 423,625 414,840 20% 23% 1.0392 Tercer afio
Optimista 486,282 473,600 21% 26%% 1.0461 Sezundo afio

Costo de Oportunidad= 12.03%0

Escenerio VANE VANF TIRE TIRF B/C Periodo de Becuperaciin
Pesimista 398,114 402,604 19% 23% 1.0382 Tercer afio
Probable 459,671 463,004 20%% 253% 1.0450 Tercer afio
Crptimista 521223 323454 21% 26% 1.0518 Sezundo afio

Con los resultados mostrados se puede observar que con la variacion del pago a los
trabajadores de MOD la empresa mantiene un TIR mayor al COK y los VAN (econémicos y
financieros) son mayores que 0, por lo que el proyecto es viable en los tres escenarios.

Costo de Material Directo

A diferencia del costo de MOD, se analiz6 la sensibilidad en los costos de material directo con
una variacion del 20%.
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Tabla 109: Escenarios Propuestos

Tipo de Escenario

Descripcién

Escenario Pesimista

Incremento del 20 % en los costos de
Materia Prima

Escenario Probable

Se mantiene los costos base

Escenario Optimista

Disminucion del 20% en los costos de
Materia Prima

Para un analisis mas detallado se variaron los costos de oportunidades (COK). El riesgo alto
se considerd con un 14.034, el riesgo moderado con 13.034% y por ultimo el riesgo bajo con

un 12.034%. Los resultados del anélisis se muestran en la Tabla 110.

Tabla 110: Indicadores Econémicos y Financieros — Variaciones en la MP

Costo de Oportunidad=14.03%%

Escenerio VANE VANF TIRE TIRF B/C Periodo de Recuperacion
Pesimista 155,954 142 906 13% 18% 1.0077 Tercer atio
Probable 302445 368961 20%% 25% 1.0333 Tercer afio
Optimista 628,936 395,015 24%% 31%% 1.0607 Primer afio

Costo de Oportunidad=13.03%%

Escenerio VANE VANF TIRE TIEF B/C Periodo de Recuperaciin
Pesimista 185,563 182,441 13% 13% 1.0132 Tercer atio
Probable 423,623 414,840 20% 253% 1.0392 Tercer afio
Crptimista 663,686 647239 24% 3l% 1.0667 Segundo afio

Costo de Oportunidad=12.03%0

Escenerio VANE VANF TIRE TIRF B/C Periodo de Recuperacion
Pesimista 213,956 224076 15% 18% 1.0186 Tercer afio
Probable 459,671 463,004 20% 25% 1.0430 Tercer afio
Optimista 703,386 702,112 24%% 31% 1.0727 Segundo afio

Finalmente se concluye que el proyecto es rentable en los tres escenarios propuestos.
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CAPITULO VI: CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

Las conclusiones mas relevantes de este estudio de prefactibilidad son las siguientes:

1.

Se concluye que existe una gran oportunidad de negocio en el mercado de bebidas
naturales, debido a que el consumo de estos se ha incrementado en los ultimos afios e
incluso le ha quitado participacion de mercado a las bebidas gaseosas. Los consumidores
estan migrando al consumo de bebidas saludables.

La demanda del proyecto tomara un porcentaje de la demanda insatisfecha, debido a que
se quiere ingresar al mercado mediante una estrategia conservativa. Al ser un producto de
consumo masivo la produccién es continua, inicialmente se trabajard 6 veces a la semana
en turnos de 8 horas; para que ante posibles fluctuaciones de la demanda se pueda aumentar
la produccién aumentando los turnos de trabajo o realizando horas extras. Por otro lado,
referente al perfil del consumidor el producto esté dirigido a NSE By C y se fijé un precio
de S/. 2.5 soles para cualquiera de las 3 variedades que presenta el proyecto.

La planta se ubicara en Lurin en el Fundo Santo Rosa, Zona Industrial, y contara con un
area de 600 m2, lo suficiente para desarrollar los procesos productivos de las bebidas de
hierbas naturales. Ademas, se realiz6 el balance de masa para cada tipo de bebida y se
identificaron las cantidades necesarias de la materia prima a utilizar en la linea productiva.

La Empresa sera una S.A.C. y una PYME, por lo que los beneficios y tasas menores de
impuestos contribuiran a una mayor rentabilidad para la empresa , por ende, un mayor pago
de dividendos a los accionistas.

Se concluye que el proyecto es viable luego del analisis econdmico y financiero, debido a
gue el VAN E es S/. 425, 625 soles y el VAN F es S/. 414,854soles, ambos mayores que 0.
Ademas, el TIR E es 20% y mayor que el COK (13.034%), por lo que es conveniente y
pasa la evaluacion econdmica; la TIR F es 25% y se incrementa gracias al apalancamiento
del Beta. Con respecto al ratio beneficio costo se obtuvo un valor de S/. 1.0393 soles y el
periodo de recuperacion se daran en el tercer afio. Finalmente, se realiz6 un analisis de
sensibilidad con resultados muy alentadores a beneficio del proyecto, en donde se
analizaron variaciones en la demanda proyectada, pago de MOD y costo de MD.
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6.2 RECOMENDACIONES

1. Se recomienda una mayor variedad en las presentaciones como por ejemplo en botellas de
vidrio, presentaciones familiares, esto aumentaria significativamente las utilidades de la
empresa.

2. Se recomienda invertir en mayor publicidad, luego de posicionar la marca, para poder
mostrar el beneficio completo del consumo de este tipo de bebidas y fomentar el consumo
de hierbas naturales que no son tan conocidos en Lima.

3. Serecomienda aumentar la variedad del producto, aprovechando la gran variedad que tiene
el pais con relacion a hierbas naturales que son beneficiosas para la salud.

4. Serecomienda contratar un servicio logistico con una alta experiencia en el mercado y gran
efectividad en las entregas a los clientes, en los plazos pactados, con la finalidad de evitar
el consumo de productos sustitutos.

5. Se recomienda implementar un sistema ERP, ante un posible gran incremento de la
demanda, con la finalidad de integrar las operaciones, tener un mejor control del stock y
agilizar algunos procesos productivos, esto conllevara a minimizar los tiempos de entrega
a los clientes.

6. El crecimiento de este mercado es innegable, por ende, seria conveniente evaluar la
sostenibilidad del proyecto y no liquidarlo al finalizar el horizonte de vida del proyecto.
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ANEXOS

Anexo 1: Matriz de Enfrentamiento Factores Externos

Factores

10

Conteo

Ponderacion

Prioridad

Aprovechar el Boom de consumir
productos naturales

0.09

Gran aceptacion del publico por las
bebidas funcionales

0.11

No existe un monopolio por la venta
de bebidas saludables en el mercado

0.07

Panorama econémico favorable
debido al crecimiento del PBI

0.09

Materia prima de facil acceso, ya que
las hierbas crecen en la sierra del pais

0.02

Gran variedad de bebidas funcionales
como posibles productos sustitutos

0.11

El consumidor no conoce los
beneficios de consumir un producto
saludable

0.13

Diversificacion de productos con alta
participacion en el mercado por parte
de los competidores

0.09

Alta lealtad por parte de los
consumidores en el consumo de
bebidas saludables

0.13

10

En un inicio, falta de confianza de los
clientes potenciales, ya que una nueva
marca se integra al mercado

0.16




Anexo 2: Matriz de Enfrentamiento Factores Internos

Factores 1/2|3|4|5|6|7|8|9|10|Conteo |Ponderacion | Prioridad
Ofrecer una bebida nutritiva y
1 | medicinal comun sabor agradable y 0{1|0|1|0|0|0|1|1 4 0.09 6
fresco
o | El producto tiene gran cantidadde |1| |1]/olol1lo0l1l0l 0| 4 0.09 7
propiedades antioxidantes
La produccion se hace en la misma
3 | planta ,por lo que los estandaresde |00 110(1/0j1|1|0 4 0.09 9
calidad estan asegurados
Canales de distribucion eficientes
4  para garantizar la cercania de los 111/0 0|1|0|1|0|0 4 0.09 8
productos a los consumidores
5 | Materia prima con gran aceptacion |0|1|1]|1 111(0(0(0 5 0.11 5
por en el pais
g | Menor cartera de productosquelas |1 g|o|o|0| [1]0]0]0 2 0.04 10
ofrecidas por empresas grandes de la
competencia
7 |Marcano conocida en el mercadoal |1|411(111 olo ol1l o 5 0.11 3
ser un producto nuevo
8 Alto poder de _negociacic')n porparte |4 glolol1l1]1 ol 1 5 0.11 4
de los consumidores
Produccion a pequefia escala, debido
9 ala po_cz?\c_:apa(:ldad de produccién ol1lol1l1l1lo0l1 1 6 0.13 1
en un inicio, lo cual puede generar
gue no se cubra con la demanda
10 Alta_m_versmn en promocion y ol1l1l111l1l110l0 6 0.13 5
publicidad
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Anexo 4: Matriz Cuantitativa de Estrategia
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Factores Criticos para
.. B CA TCA CA TCA CA TCA CA TCA
el éxito
FORTALEZAS
Ofrecer una bebida nutritiva
y medicinal con un sabor 12 16 16 12
agradable y fresco
El producto tiene gran cantidad
3 k g. . 8 4 12 8
de propiedades antioxidantes
La produccién se hace en la misma
planta, por lo que los estandares 3 6 6 3
de calidad estan asegurados
Canales de distribucién eficientes
para garantizar la cercania de los 8 12 12 16
productos a los consumidores
Materia prima con gran aceptacion
[P0 E g 3 9 6 3
por en el pais
OPORTUNIDADES
Aprovechar el Boom de consumir
16 12 16 12
productos naturales
Gran aceptacién del publico por
= e ¥ 12 16 16 12
las bebidas funcionales
No existe un monopolio por la
venta de bebidas saludables en 6 9 9 9
el mercado
Panorama econémico favorable 3 5 9 &
debido al crecimiento del PBI
Materia prima de facil acceso,
ya que las hierbas crecen en la 4 16 8 12
sierra del pais
DEBILIDADES
Menor cartera de productos que
las ofrecidas por empresas 6 8 6 4
grandes de la competencia
Marca no conocida en el mercado
4 4 4 3
al ser un producto nuevo
Alto poder de negociacion por
) 3 2 1 3
parte de los consumidores
Produccion a pequefia escala,
debido a la poca capacidad de
produccién en un inicio, lo cual 6 8 8 8
puede generar que no se cubra
con la demanda
Alta inversién en promocién
A 2 Y 6 4 6 4
publicidad
AMENAZAS
Gran variedad de bebidas
funcionales como posibles 6 6 8 8
productos sustitutos
El consumidor no conoce los
beneficios de consumir un 2 1 4 4
producto saludable
Diversificacion de productos con
alta participacion en el mercado 4 4 2 2
por parte de los competidores
Alta lealtad por parte de los
consumidores en el consumo de 4 3 3 4
|bebidas saludables
En un inicio, falta de confianza de
los clientes potenciales, ya que
P IS, vRd 3 4 2 3
una nueva marca se integra al
mercado
119 153 154 136
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el éxito
FORTALEZAS
Ofrecer una bebida nutritiva
y medicinal con un sabor 4 2 8 4 16 2 8 2 8
agradable y fresco
El ducto ti tidad
pro u (o] |enegr.an .canl a 4 ) s 3 1 3 12 1 4
de propiedades antioxidantes
La produccion se hace en la misma
planta, porlo que los estandares 3 3 9 2 6 3 9 3 9
de calidad estan asegurados
Canales de distribucion eficientes
para garantizar la cercania de los 4 3 12 2 8 3 12 2 8
productos a los consumidores
Materia prima con gran aceptacion
AR Em > 3 3 9 2 6 3 9 3 9
por en el pais
OPORTUNIDADES
Aprovechar el Boom de consumir
P 4 3 12 3 12 3 12 2 8
productos naturales
Gran aceptacién del publico por
N el P 4 3 12 3 12 4 16 2 8
las bebidas funcionales
No existe un monopolio porla
venta de bebidas saludables en 3 4 12 3 9 3 9 3 9
el mercado
Panorama econémico favorable
3 3 9 4 12 3 9 2 6
debido al crecimiento del PBI
Materia prima de facil acceso,
ya que las hierbas crecen en la 4 4 16 3 12 2 8 2 8
sierra del pais
DEBILIDADES
Menor cartera de productos que
las ofrecidas por empresas 2 3 6 3 6 4 8 2 4
grandes de la competencia
Marca no conocida en el mercado
1 3 3 3 3 4 4 4 4
al ser un producto nuevo
Alto poder de negociacién por
. g 2 1 4 4 2 2 3 3 1 1
parte de los consumidores
Produccidn a pequefia escala,
debido a la poca capacidad de
produccién en uninicio, lo cual 2 4 8 2 4 4 8 2 4
puede generar que no se cubra
con la demanda
Alta inversion en promocién
n 2 v 2 3 6 3 6 1 2 3 6
publicidad
AMENAZAS
Gran variedad de bebidas
funcionales como posibles 2 3 6 4 8 3 6 3 6
productos sustitutos
El consumidor no conoce los
beneficios de consumir un 1 4 4 3 3 4 4 2 2
producto saludable
Diversificacion de productos con
alta participacién en el mercado 2 3 6 2 4 3 6 3 6
por parte de los competidores
Alta lealtad por parte de los
consumidores en el consumo de 1 2 2 3 3 3 3 2 2
bebidas saludables
En un inicio, falta de confianza de
los clientes potenciales, ya que
i 1S5 G 1 3 3 4 4 3 3 2 2
una nueva marca se integra al
mercado
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Anexo 5: Calculo del Tamarfo de Muestra de las Encuestas

Para la encuesta se trabajé con la poblacion en Lima Metropolitana proyectada para el 2017
segun el INEI:

Numero de

: 9,111,000
Habitantes

Debido a que el publico es mayor a 100,000 personas se considera como poblacion infinita.
Para calcular la muestra se empled la siguiente formula con un nivel de confianza del 95% y
un error del 5%, por tanto, z = 1.96.

NxZa2 X pXxq
d*x(N-1)+2Z*xpxgq

n=

De esta manera se obtiene una muestra de 385 encuestas a realizar.
La encuesta se realizé el 6 de noviembre de 2017.
Anexo 6: Encuesta de Bebidas Saludables

Buenos dias/tardes, como parte del estudio de mercado de la tesis que vengo realizando, me
gustaria su ayuda para llenar la siguiente encuesta la cual se enfoca en entender el mercado de
bebidas saludables.

1) Edad:

Menos de 20
Entre 20y 25
Entre 26 — 30
Entre 31 — 35
Entre 36 — 40
Mas de 40

Oo0o0ooaoad

2) Distrito de residencia:

Zona 1 (JesUs Maria, Lince,Pueblo Libre,Magdalena,San Miguel)
Zona 2 (Miraflores, San Isidro, San Borja, Surco, La Molina)

Zona 3 (Surquillo, Barranco, Chorrillos, San Juan de Miraflores)
Zona 4 (Puente Piedra, Comas , Carabayllo)

Zona 5 (Independencia, Los Olivos, San Martin de Porres)

Zona 6 ( San Juan de Lurigancho)

Zona 7 (Cercado, Rimac, Brefia, La Victoria)

Zona 8 (Ate,Chaclacayo,Santa Anita, San Luis, El Agustino)

Zona 9 (Villa el Salvador, Villa Maria del Triunfo,Lurin,Pachacamac)
Zona 10 (Callao, La Perla, La Punta,Bellavista,Carmen de la Legua, Ventanilla)
Otro:

OO0o0Do0ODo0ooooooao




3) ¢Con que frecuencia consume bebidas saludables? (Por ejemplo, agua saborizada, te
verde, bebidas rehidratantes,etc)

A diario

1 vez por semana

Entre 2 a 3 veces por semana
Entre 2 a 3 veces por mes
Nunca

Ooo0oooao

4) ¢Consume o ha consumido hierbas naturales? (Puede marcar varias opciones)
o Cedron

o Hierba Luisa
o Manzanilla
o Toronjil

o No

Si su respuesta es no 0 no las consume frecuentemente:
5) ¢Porque no lo hace?

Me es indiferente

No he tenido la oportunidad
Por flojera

No lo preparan en casa

No conozco las hierbas

Ooo0oooao

6) ¢ Optaria por la compra de una bebida natural y fresca con propiedades saludables?

o Si
o No
o Tal vez

A continuacién, le presentaremos el concepto del producto que lanzaremos al mercado:
Se trata de 3 bebidas frias y naturales, la primera esta hechaa base de cedrdn y toronjil,
la segunda esta hecha a base de jengibre y manzanilla y la Gltima esta elaborada de
hierbabuena y hoja de coca el consumo de cualquiera de estas es beneficioso para la salud.
El valor agregado del producto es que estara endulzado por Stevia(Bebida 1y 2) y miel
de abeja (Bebida 3) , ademas son bebidas frescas y buenas para la salud.

7) ¢Estaria interesado en adquirir esta bebida?

Si, me encantaria

Si, lo tomaria en cuenta

Tendria que degustar para decidir
Me es indiferente

No, no estoy interesado

Ooo0oooao

8) ¢En qué tiendas le gustaria poder adquirirla?

Retails (Supermercados)

o Tiendas de conveniencia (Repshop, Tambo, Listo!, entre otros)
o Bodegas

o Mercados

O



9) ¢Qué presentacion del producto le gustaria encontrar?
o Botella de vidrio de 450 mL

o Tetra Pak de 500 mL

o Pet de 500 mL

10) ¢Cuénto estaria dispuesto a pagar por una presentacion de 500mL?

o S/.2.00

o Entre S/.2.00y S/.2.50
o Entre S/.2.50y S/.3.00
o Entre S/.3.00y S/.3.50

11) ¢Cudl es el atributo que consideraria usted mas importante para decidir comprarlo?
Sabor agradable

o Presentacion

o Precio

o Beneficios en la salud

O

12) (A través de qué medio o medios le gustaria recibir informacién de este producto?

Folletos y afiches

Activaciones

E-mail

Redes Sociales

Publicidad en radio y/o television

Ooo0oooao

Anexo 7: Mapa de Zonas Industriales

A

A\

£ A
e TTone a1 & 7




e Centro: Conformada por el distrito del Cercado de Lima.

o Norte 1: Compuesta por los distritos de Los Olivos e Independencia.

¢ Norte 2: Conformada por los distritos de Puente Piedra, Carabayllo y Comas.

e Este 1: Conformada por los distritos de Santa Anita, Ate y San Luis.

e Este 2: Comprende los distritos de Lurigancho — Chosica y San Juan de Lurigancho

e QOeste: Provincia Constitucional del Callao, especialmente los distritos del Cercado
del Callao y Ventanilla.

e Sur 1: Abarca los distritos de Chorrillos, Villa el Salvador y Lurin.

e Sur 2: Abarca el distrito de Chilca.

Anexo 8: Matriz de Enfrentamiento de Macrolocalizaciéon

Se necesita determinar el orden de importancia para cada uno de los siguientes criterios:

N® Factores a evaluar

1 Distancia a proveedores

2 Costo de terreno

3 Disponibilidad de terreno
4 Disponibilidad de servicios
5 Red vial

Para lograrlo se hara uso de la matriz de enfrentamiento propuesta a continuacion.

Factor 1 2 3 4 5 | Total | Porcentaje
1 - 1] ] 1] 1 1 10%
2 1 - 1] 1] 1 2 20%
E 1 1 - 1 1 4 40%
4 1 1 1] - 0 2 20%
5 1] 1] ] 1 - 1 10%
Total 3 2 1] 3 10 100%

Luego de calcular el orden de importancia para cada factor, se utilizaran los criterios de la
siguiente tabla para la calificacién que se hara en la matriz de macrolocalizacion.

Criterios Calificacion
Extremadamente preferible

Entre muy fuertemente y extremadamente preferible

Muy Fuertemente preferible

Entre fuertemente y muy fuertemente preferible

Fuertemente Preferible

Entre moderadamente y fuertemente preferible

Moderadamente preferible

Entre igualmente y moderadamente preferible

=R (a0 on | =] [Co (WD

Igualmente preferible




Anexo 9: Evaluacion de las Alternativas de Macrolocalizacion

Zona Distrito F1 F2 F3 F4 F5
= 2 terrenos(Fuente
s . 27 km a Santa Anita 1035 urbania, a S Tupac Amaru, Huandoy
© Los Olivos L
S dondevivir)
2
6 2 6 8 7
4terrenos(Fuente .
g Panamericana Norte,
] 11km a Santa Anita 270 urbania, a Limitado ) -
=% Comas o Trapiche - Chillén
g dondevivir)
8 8 5 2 6
" 3terrenos(Fuente Metropolitana,Colectora
lo" § Ate-Santa 8 km a Santa Anita 972 urbania, a S Industrial,Santa Rosa'y
S Anita dondevivir) La Molina
8 4 6 8 8
5t F t .
© ) errenos.( uente Praderas de Lima Norte,
28 19 km a Santa Anita 1053 urbania, a SI
] Santa Rosa . Huayna Capac
w x dondevivir)
7 3 7 8 7
S . E terrenos.(Fuente Capitana Alta, R. Prialé,
= San Juan de 15km a Santa Anita 320 urbania, a S
S . R Los Robles y Los Laureles
o Lurigancho dondevivir)
* 7 7 5 8 8
= 3terrenos (Fuente Ayacucho,André Teste,
'g_ SanJuande | 14km aSantaAnita 377 urbania, a S Los Robles ,Ramiro
E Lurigancho- dondevivir) Prialé
Ko Chosica
S 7 6 5 8 8
Y ; ¢ terrenos'(Fuente Los Proceres,Malecdn
8 San Juan de 17 km a Santa Anita 725 urbania, a Sl .
£ ) & Checay Las Magnolias
3 Lurigancho dondevivir)
7 4 7 8 7
o lterreno (Fuente G
ambettay el
@ 28 km a Santa Anita 240 urbania, a S| . Y
2 Callao ¥ litoral maritimo
£ dondevivir)
v 6 8 7 8 6
© 5terrenos (Fuente
= ) 49 km a Santa Anita 325 urbania, a S Cusco, Revolucién
8 Ventanilla o
£ dondevivir)
> 4 7 6 8 7
§ . 3terrenos.(Fuente Comunidad Industrial,
= . 29 km a Santa Anita 655 urbania, a Sl L
= Chorrillos o Maquinaria
S dondevivir)
© 6 6 7 8 6
-5 5terrenos (Fuente
> S Villael 24 km a Santa Anita 375 urbania, a S Panamericana Sur
S % Salvador dondevivir)
(%]
6 7 6 8 8
3terrenos (Fuente Antigua Panamericana
£ Lurin 35km a Santa Anita 208 urbania, a Sl Sur,Martin Olaya,
3 dondevivir) Ferrocarril
5 8 7 8 8
© . >terrenos '(Fuente Desde km 58 al km 65
o ) 69 km a Santa Anita 98 urbania, a S .
= Chilca o de la Panamericana Sur
o dondevivir)
4 9 5 8 6




Anexo 10: Matriz de Enfrentamiento de Microlocalizacién

Se necesita determinar el orden de importancia para cada uno de los siguientes criterios:

N® Factores a evaluar

1 Costo de m2

2 Acceso aredes viales

3 Distancia a los proveedores
4 Seguridad

5 Area del terreno

Para lograrlo se hara uso de la matriz de enfrentamiento propuesta a continuacién.

Factor 1 L 5 Total Porcentaje
1 1 1 1] 1 3 30%
2 ] 1 1] 1 2 20%
3 ] ] 1] 1 1 10%
4 1 1 0 3 30%
5 ] ] 1 1 10%
Total 1 2 3 1 3 10 100%

Luego de calcular el orden de importancia para cada factor, se utilizaran los criterios de la
siguiente tabla para la calificacion que se hara en la matriz de Microlocalizacion.

Criterios

Calificacion

Extremadamente preferible

Entre muy fuertemente y extremadamente preferible

Muy Fuertemente preferible

Entre fuertemente y muy fuertemente preferible

Fuertemente Preferible

Entre moderadamente y fuertemente preferible

Moderadamente preferible

Entre igualmente y moderadamente preferible

lgualmente preferible
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Anexo 11: Evaluacion de las Alternativas de Microlocalizacion

Locales F1 F2 F3 F4 F5
Panamericana
150 sur, 35 km a Santa Anita NMedia 20x25
Terreno 1 ]
Lima
8 8 7 b 7
Panamericana
210 Sur, 38 km a Santa Anita Media 20%30
Terreno 2
Pachacamac
B E ] B [ 7
Panamericana
185 Sur, 32 Km a 5anta Anita Media 18x20
Terreno 3
Guadulfo Silva
7 8 8 b 5

Anexo 12: Informacién de Maquinaria y Equipos

Equipo Especificaciones

Proveedor: Huizhiu Pingfang
Marca: Pingfang Trading
Extractor Sélido — Liquido | LxAxH (cm): 150x100x130
Volumen total: 2.2 m3
Volumen efectivo: 2 m3

Proveedor: Henan Wanda
Marca: Wanda

LxAXH (cm): 108x125x150
Marmita Automatizada Energia: 2Kw

Material: Acero inoxidable
Capacidad: 750 L

Proveedor:Inducom

Marca: Inducom
Intercambiador de Calor LxAXH (cm): 180x250x280
Funcion: Convertir cambiar la
temperatura del flujo de caliente
a fria.




Proveedor: Dongtai

Marca: Donetao

LxAXxH (cm): 200x200x100
Dosificador de Liquido Peso: 200 Kg

Material: Acero Inoxidable
Energia : 2 Kw

Proveedor: Jinri

Marca:

Inyector de Nitrogeno LxAxH (cm): 100x90x250
Peso: 600 Kg

Energia: 1.5 Kw

Uso: Alimentos

Proveedor:Fuluke
Marca: Sammi
Tapadora PET LxAXH (cm): 55x60x50
Energia: 80W

Peso: 2.5 Kg

Proveedor: Zhonghuan
Etiquetadora Packaing
Marca:Zhonghuan

LxAXH (cm): 240x135x150
Energia: 0.55 KW

Peso: 25 Kg

Proveedor: Minipack

Marca: Gramegna

LxAXH (cm): 322x120x198

Tunel y enfardador Peso: 940 Kg
semiautomatico Interruptor para cambiar de

ciclo automético a manual

Tunel con ventilacion forzada

con recirculacion de aire

Proveedor: Sodimac
Marca: Record

LxAxH (cm): 250x180x95
Lavadero Industrial Material: Acero inoxidable
Perforaciones:No

Incluye: Kit de instalacion

Proveedor: Xylem
Sensor de Nivel LxAxH (cm): 53x18x13
Material: Aluminio




Tanque de Agua

Proveedor: Sodimac

Marca: Rotoplas

LxAxH (cm): 180x300x320
Material: Polietileno
Capacidad Tanques: 500
Resiste temperaturas
ambientales extremas desde -
10°C hast 60°C

Balanza Plataforma

Proveedor: Osen

Marca: Haoyu

LxAxH (cm): 150x120x35
Material: Acero de Carbono
Capacidad: 1000 Kg

Faja Transportadora

Proveedor: Zhenxing
Marca: Inteco
LxAXxH (cm): 65x800x10

Medidor Viscosidad

Proveedor: Twilight

Marca: PCE Ibérica

Volimen: de 15 M# para su uso
Certificado ISO

Balanza Digital

Proveedor: Right Weigh
Marca: Mettler Toledo
Capacidad méz: 6 Kg
Pantalla: LCD
Tamafio(mm): 200x240
Material: Aluminio

Traspaleta Manual

Proveedor: Suntech
Marca: Stocka

Tipo de Ruedas: Nylon
Peso del Equipo: 75 Kg




Anexo 13: Muebles y Enseres

Equipo

Especificaciones

Imagen

Escritorio Personal

Proveedor: Promart
Marca: Mélaga
Largo: 75.3cm
Ancho: 75.3 cm
Profundidad: 59 cm
Material: Madera

Anaquel

Proveedor: Estanteria S&V
Marca: S&V

4 bandejas metélicas y 4 angulos
Ranurados

0.95mtsx 0,4 mts

Silla de Escritorio

Proveedor: Mobioffice

Marca: Interstuhl

Mecanismo “Body Float” y ajuste
de profundidad de asiento ASTIV
Silla de alta gama, con membrana
ligera.

Lockers

Proveedor: Maletek

Marca: Maletek

Capacidad: 130 litros

Espesor de puertas y frentes : 1.2
mm

Fondo y Laterales: 0.6 mm
Resorte de puerta integrado
Ventas en juegos de 4 unid

Banca de Vestidores

Proveedor: Maletek

Marca: Maletek

Banquetas metalicas
rectangulares, con dimensioes de
20x20x1.5 mm de espesor.
Terminacién esmalte al horno

Botes de Basura

Proveedor: Sodimac
Marca: Rey
Capacidad: 140 L
Alto: 79.5cm
Ancho: 63 cm
Profundidad: 58 cm
Material: Plastico

Mesa de Metal

Proveedor: Sodimac
Marca: Distform

Ancho: 190 cm
Longitud: 280 cm

Altura: 150 cm

Material acero inoxidable
Peso: 20 Kg




Refrigeradora

Proveedor: Importaciones
Hiraoka

Marca: Miray

Peso: 50 Kg

Capacidad: 290 L

Tipo de iluminacion: LED
Control de Temperatura:
Mecénico

Horno Microondas

Proveedor: Importaciones
Hiraoka

Marca: Samsumg

Potencia: 750 W

Consumo : 1200 W
Dimensiones: 280x490x390
Capacidad: 23L

Sillas de Espera

Proveedor: Sodimac

Marca: Yimusi

Numero de sillas : 3

Material: Cuero genuino
Color: Negro

Dimensiones: 161.5x55x81 cm

Sillén Ejecutivo

Proveedor: Sodimac

Marca: Toscana

Color: Marron

Peso : 18.2 Kg

Medida: 77x40x65 cm

Material: Metal , nylon y cuerina

Counter de Recepciones

Proveedor: Muebles Fortaleza
Marca: Muebles Fortaleza
Medidas: 220 cm de largo, 60 cm
de ancho y 120 de alto

Material: Madera y aluminio

Mesa de Reuniones

Proveedor: Bismet
Dimensiones: 2x1.1x0.75 m
Patas deslizantes

Color: Marron

Material: Madera

Mesa de Comedor

Proveedor: Sodimac
Marca:Canarias
Dimensiones:

Alto: 71 cm

Largo: 120 cm
Ancho: 76 cm
Capacidad: 6 personas




Anexo 14: Equipos de Oficina y Electrodomésticos

Equipo

Especificaciones

Imagen

Computadora Portétil

Proveedor: Importaciones Hiraoka
Marca: Lenovo

Modelo: 320-141AP#80XQ000DLM
Bateria: 2 Celdas

Sistema Operativo: Windows 10 —
64bits

Tarjeta de gréficos Intel Hd
Graphics500

Disco duro: 500Gb

Memoria RAM: 4Gb

Tamafio de pantalla: LED de 14”Pulg

Computadora de
Escritorio

Proveedor: Saga Falabella
Marca: HP

Sistema operativo: Windows 10
Procesador: Intel Corei3
Memoria RAM: 4GB

Disco duro: 1TB

Alto: 42.3 cm

Ancho: 19.6 cm

Profundidad: 58.3 cm

Fotocopiadora/Impresora

Proveedor: Importaciones Hiraoka
Marca: HP

Funciones: impresion, copia y
escaneado

Peso: 4.6 Kg

Ancho: 52,5 cm

Alto: 31 cm

Profundidad: 15.8 cm

Ventilador

Proveedor: Importaciones Hiraoka
Marca: Miray

Potencia: 150W

Oscilacion: Si

Color: Negro

Paleta: Plastico

Proyector

Proveedor: Importaciones Hiraoka
Marca: Epson

Consumo: 291W

Peso: 2.4Kg

Brillo: 2800 Lumenes
Tecnologia: 3 LCD

Televisor

Proveedor: Importaciones Hiraoka
Marca: Panasonic

Consumo: 68W

Tamario de pantalla: Led de 32 pulg
Resolucion: 16:09

Angulo de vision: 178°




Pizarra

Proveedor: Promart
Marca: Maderba
Dimensiones: 80 x 120 cm
Peso: 5.8 Kg

Modelo: Acrilica

Estantes de Oficina

Proveedor: Sodimac
Marca: Novokor
Alto: 1.75m

Ancho: 90 cm
Profundidad: 30 cm
Material : Madera

Camaras de Seguridad

Proveedor: DHL Security
Faabricante: Dahua Technologies
Focus Control: Manual

Tubo Exterior

Rango: 2.7-13.5 mm

IP67

Smart IR

Central Telefénica

Proveedor: Mylcom

Marca: Panasonic

Tarjeta de identificacién de llamadas
Capacidad para 32 anexos

Montaje y conexion en los 32 anexos

ANexos

Proveedor: Mylcom

Marca: Panasonic

Teléfono para escritorio , altavoz y
flash temporalizado

Licencia de Microsoft
Office

Proveedor: Microsoft Office
Marca: Microsoft

Capacidad para 8 maquinas por
licencia

50 Gb de capacidad en buzon




Anexo 15: Calculo del NUmero de Relaciones por Importancia en el TRA

Para poder calcular el TRA de manera adecuada es necesario que las relaciones cumplan los
siguientes requisitos:

e El nimero de relaciones entre areas, sin contar las relaciones X, debe tener las
siguientes restricciones: A < 5%, E <10%, [ <15%, O <20% y U > 50%
e El nimero de relaciones se estima como:
(N x (N —-1)) /2, donde N es el numero de areas

En el proyecto el nimero de areas es 9.

Por tanto, el nimero de relaciones en total son 36 relaciones.

Para estimar el numero de relaciones por tipo se utilizan las siguientes restricciones:
A<5%=>A=0.05*36<1.8, entonces A =2

E <10%=>E=0.1 * 36 <3.6, entonces E =4

[<15%=>1=0.15* 36 <5.4, entonces [ = 5

0<20%=>0=0.2 *36 <7.2, entonces O =7

U>50%=>U=0.5*36>18, entonces U =18

Anexo 16: Diagrama Relacional de Actividades(DRA)

Al igual que en el TRA, se codifican las areas con nimeros para este caso la numeracion se
mantiene. A cada tipo de relacion se le asigna un color y una cantidad especifica de lineas que
representa la relacion, sea fuerte o débil, entre las areas.

Areas
Almacen de materia prima

5
3

LEYENDA

Almaceén de producto terminado
Area de produccidn
Area de vesturios vy sshh

Laboratorio de control de calidad

Servicios higiénicos para administrativos
Area administrativa X VA NVZNN

Comedor

L= e =T R I = T S I LRI

Patio de maniobras




Primero, se grafican las relaciones de tipo A.

T

Luego, se grafican las relaciones tipo E.

o
—()

Seguidamente, se grafican las relaciones tipo I.

O—
O O

0 OO




Posteriormente, se grafican las relaciones tipo O.

Iy

o OO

Finalmente, se grafican las relaciones tipo X.

olG=0

Anexo 17: Elaboracién del Diagrama de Bloques Utilizando el Algoritmo de
Francis



;

=R = E R R Rt = o Ee O T E

Motivo
Mayor RCT
A con 3, mayor RCT
Acon 2,3
Econ3

Econ2

Econl
0 con 2
O con 4
X con5

AL R A L R LA LA

- Se ubica el area de mayor RTC (Area 3 — Area de Produccion).

T T Ubicacién | vep
1 5 13,57 | 10,000
2 | 3| 4 2,4,6,8 5,000

- Se selecciona una posicion para el area 2 — Almacén de Productos Terminados.

Ubicacion |  vPP
1,2,10 0
3,57,9 5,000
16,8 10,000

- Se selecciona una posicidn para el area 1 — Almacén de Materia Prima.

Ubicacion VPP
1 10
2,12 50

3 600
45,6 0
7.9 500

8 1,000

10 1,050

11 100

- Se selecciona una posicidn para el drea 4 — Area de Vestuarios y SSHH para Operarios

de Planta.



Ubicacion VPP
1 1,000
2,14 500
3,13 1,060
4,6,10,12 5
5 10
7.9 60
B 105
11 10
- Se selecciona una posicion para el area 9 — Patio de Maniobras.
Ubicacién VEE
1 105
2 60
3 5
4 510
5 1,005
& 500
7 1,500
B 1,000
g 500
10,11,12 0
13 600
14 50

- Se selecciona una posicion para el drea 5 — Laboratorio de Control de Calidad.

Ubicacion | wPP
1,15 10
2,16 5
3,456789 0
10,11,12,13,1 0

- Se selecciona una posicién para el drea 7 — Area Administrativa.

Ubicacion VPP

1,3,17 100
2,18 50
45,6,7,8,9,10 0
11,13,15 5
12,14 10

16 B0




- Se selecciona una posicion para el area 6 — Servicios Higiénicos para Personal

Administrativo.

Ubicacion VPP
1 100
2,70 50

3 105
418 50
5,6,7.8,3,10 0
11,14,15,16 0
12 10
13,17 5

Finalmente, el resultado del layout quedaria de la siguiente manera:

Area de Vestuarios
¥ 55HH para
trabajadares

Servicios Higiénicos
para personal
administrativo

Area Administrativa

Almacén de productos
terminados

Area de Produccién

Comedar

Patio de Manicbras

Almacén de
materia prima

Labaratorio de
contral de calidad

El local tiene un nivel, por tanto, todas las areas estaran al mismo nivel.




Anexo 18: Requerimiento Teorico de Materia Prima y Materiales de Empaque (Afio 1)

Producto Bebida de Cedron Producto Bebida de Manzanilla
Demanda anual (L) 123,763 Demanda anual (L) 138,821
Demanda anual(unid) 247,525 Demanda anual(unid) 277,642
Materia Prima (Kg) Materia Prima (Kg)
Hierba de Cedron 1,485 Hierba de Manzanilla 3,054
Hierba de Toronjil 1,856 Jengibre 486
Stevia 396 Stevia 528
Agua 148,515 Agua 187,408
Conservantes 371 Conservantes 416
CMC 248 CMC 278
Materiales de Empaque(un) Materiales de Empaque(un)
Botella PET 247,525 Botella PET 277,642
Tapa 247,525 Tapa 277,642
Etiqueta 247,525 Etiqueta 277,642
Producto Bebida de Hierbabuena
Demanda anual (L) 112,001
Demanda anual(unid) 224,001
Materia Prima (Kg)
Hierba de Hierbabuena 2,240
Hoja de Coca 1,456
Miel de Abeja 896
Agua 134,401
Conservantes 336
CMC 224
Materiales de Empaque(un)
Botella PET 224,001
Tapa 224,001
Etiqueta 224,001




Anexo 19: Requerimiento Teorico de Materia Prima y Materiales de Empaque (Afio 2)

Producto Bebida de Cedron Producto Bebida de Manzanilla
Demanda anual (L) 135,870 Demanda anual (L) 167,571
Demanda anual(unid) 271,741 Demanda anual{unid) 335,142
Materia Prima (Kg) Materia Prima [(Kg)
Hierba de Cedrén 1,630 Hierba de Manzanilla 3,687
Hierba de Toronjil 2,038 lengibre 586
Stevia 435 Stevia 637
Agua 163,044 Agua 226,221
Conservantes 408 Conservantes 503
CMC 272 CMC 335
Materiales de Empaque(un) Materiales de Empaque(un]
Botella PET 271,741 Botella PET 335,142
Tapa 271,741 Tapa 335,142
Etiqueta 271,741 Etiqueta 335,142
Producto Bebida de Hierbabuena
Demanda anual (L) 135,196
Demanda anual(unid) 270,393

Materia Prima (Kg)

Hierba de Hierbabuena 2,704
Hoja de Coca 1,758
Miel de Abeja 1,082
Agua 162,236
Conservantes 406
CMC 270
Materiales de Empaque(un)
Botella PET 270,393
Tapa 270,393
Etiqueta 270,393




Anexo 20: Requerimiento Tedrico de Materia Prima y Materiales de Empaque (Afio 3)

Producto Bebida de Cedron Producto Bebida de Manzanilla
Demanda anual (L) 149,394 Demanda anual (L) 167,571
Demanda anual(unid) 298,789 Demanda anual(unid) 335,142
Materia Prima (Kg) Materia Prima (Kg)
Hierba de Cedrdn 1,793 Hierba de Manzanilla 3,687
Hierba de Toronjil 2,241 Jengibre 586
Stevia 478 Stevia 637
Agua 179,273 Agua 226,221
Conservantes 448 Conservantes 503
CMC 299 CMC 335
Materiales de Empaque(un) Materiales de Empaque(un)
Botella PET 298,789 Botella PET 335,142
Tapa 298,789 Tapa 335,142
Etiqueta 298,789 Etiqueta 335,142
Producto Bebida de Hierbabuena
Demanda anual (L) 135,196
Demanda anual(unid) 270,393

Materia Prima (Kg)

Hierba de Hierbabuena 2,704
Hoja de Coca 1,758
Miel de Abeja 1,082
Agua 162,236
Conservantes 406
CMC 270
Materiales de Empaque(un)
Botella PET 270,393
Tapa 270,393
Etiqueta 270,393




Anexo 21: Requerimiento Tedrico de Materia Prima y Materiales de Empaque (Afio 4)

Producto Bebida de Cedrén Producto Bebida de Manzanilla
Demanda anual (L) 164,363 Demanda anual (L) 184,362
Demanda anual(unid) 328,727 Demanda anual(unid) 368,723
Materia Prima (Kg) Materia Prima (Kg)
Hierba de Cedrdn 1,972 Hierba de Manzanilla 4,056
Hierba de Toronjil 2,465 Jengibre 645
Stevia 526 Stevia 701
Agua 197,236 Agua 248,888
Conservantes 493 Conservantes 553
CMC 329 CMC 369
Materiales de Empaque(un) Materiales de Empaque(un)
Botella PET 328,727 Botella PET 368,723
Tapa 328,727 Tapa 368,723
Etiqueta 328,727 Etiqueta 368,723
Producto Bebida de Hierbabuena
Demanda anual (L) 148,743
Demanda anual(unid) 297,486
Materia Prima (Kg)
Hierba de Hierbabuena 2,975
Hoja de Coca 1,934
Miel de Abeja 1,190
Agua 178,492
Conservantes 446
CMC 297
Materiales de Empaqgue(un)
Botella PET 297,486
Tapa 297,486
Etiqueta 297,486




Anexo 22: Requerimiento Teorico de Materia Prima y Materiales de Empaqgue (Afio 5)

Producto Bebida de Cedrén Producto Bebida de Manzanilla
Demanda anual (L) 180,768 Demanda anual (L) 202,763
Demanda anual(unid) 361,537 Demanda anual(unid) 405,525
Materia Prima (Kg) Materia Prima (Kg)
Hierba de Cedrdn 2,169 Hierba de Manzanilla 4,461
Hierba de Toronjil 2,712 Jengibre 710
Stevia 578 Stevia 770
Agua 216,922 Agua 273,730
Conservantes 542 Conservantes 608
cMC 362 CMC 406
Materiales de Empaque(un) Materiales de Empaque(un)
Botella PET 361,537 Botella PET 405,525
Tapa 361,537 Tapa 405,525
Etiqueta 361,537 Etiqueta 405,525
Producto Bebida de Hierbabuena
Demanda anual (L) 163,589
Demanda anual(unid) 327,178
Materia Prima (Kg)
Hierba de Hierbabuena 3,272
Hoja de Coca 2,127
Miel de Abeja 1,309
Agua 196,307
Conservantes 491
CMC 327
Materiales de Empaque(un)
Botella PET 327,178
Tapa 327,178
Etiqueta 327,178




Anexo 23: Calificaciones Matriz IRA

Alcance, Frecuencia y Severidad

Descripcion ALCANCE Desc::pc'o FRECUENCIA Is Descripcion Descripcion
AL IF
Area de trabajo 1 Muy Baja 1 1 Muy Baja !nc.ide.n.cia dn? ) i_mpacto
insignificante, casi no visible
Toda la Planta 2 Baja 2 2 Baja !m?a_cto visible con incidencia
incipiente
Areas Vecinas 3 Medio 3 3 Medio Presencia de.l impacto sin causar
efectos sensibles
Incidencia del Impacto con
Comunidad a Alto " a Alto nitida precisién, causantes c!e
efectos sensibles en el medio
ambiente
Incidencia del Impacto con alta
Regiones 5 Muy Alto 5 5 Muy Alto precision, causantes de efectt_)s
muy degradantes del medio
ambiente
indice de Control
l.:nt-enu d'_! IC Descripcion
Significancia
No posee documentacion, ni procesos reconocidos ni asociados a aspectos ambientales no
Muy Baja 5 hay entrenamiento, el conocimiento del trabajador es por experiencia y empirico.
Permanentes condiciones y acciones fueran inseguros
Baja a Existen procedimientos no documentados. El entrenamiento del personal es incipiente se
evidencian frecuentes condiciones y actos inseguros.
Existen procedimientos no documentados, se evidencian algunas condiciones y actos
Medio 3 inseguros. El entrenamiento del personal es minimo se evidencian algunas condiciones y
actos inseguros.
Alto 2 Existen procedimientos documentades, son satisfactorios, no se aplica supervision. El
personal directo de operaciones ha sido entrenado, trabajan con responsabilidad.
Completamente documentado mediante procedimientos y criterios operacionales que son
Muy Alto 1 conocidos por todos los trabajadores., personal sensibilizado y consciente de su
responsabilidad respecto a cumplimiento de sus procedimientos. Se aplica inspecciones
preventivas. Mo se evidencian condiciones y actos inseguros.




Anexo 24: Detalle de la Planilla de los Trabajadores

Puesto o ERD B Gratificacion Essalud CTS(1/2 sueldo) CTS(1/2 sueldo) Costo Costo
base mensual anual Anual Total

Gerente General 6,000 72,000 12,000 6,480 3,000 3,000 96,480 96,480
Jefe de Produccion 3,000 36,000 6,000 3,240 1,500 1,500 48,240 48,240
Jefe de Calidad 3,000 36,000 6,000 3,240 1,500 1,500 48,240 48,240
Jefe de Administracién y Finanzas 3,000 36,000 6,000 3,240 1,500 1,500 48,240 48,240
Jefe de Supply Chain 3,000 36,000 6,000 3,240 1,500 1,500 48,240 48,240
Jefe de Recursos Humanos 3,000 36,000 6,000 3,240 1,500 1,500 48,240 48,240
Jefe de Marketing 3,000 36,000 6,000 3,240 1,500 1,500 48,240 48,240
Supervisor de Produccion 2,500 30,000 5,000 2,700 1,250 1,250 40,200 40,200
Analista de Calidad 2,300 27,600 4,600 2,484 1,150 1,150 36,984 36,984
Analista de Contabilidad 2,300 27,600 4,600 2,484 1,150 1,150 36,984 36,984
Analista de Planeamiento Financiero 2,300 27,600 4,600 2,484 1,150 1,150 36,984 36,984
Supervisor de Almacén 2,500 30,000 5,000 2,700 1,250 1,250 40,200 40,200
Supervisor de Despacho 2,500 30,000 5,000 2,700 1,250 1,250 40,200 40,200
Analista de Recursos Humanos 2,300 27,600 4,600 2,484 1,150 1,150 36,984 36,984
Analista de Marketing 2,300 27,600 4,600 2,484 1,150 1,150 36,984 36,984
Auxiliar de Almacén 1,200 14,400 2,400 1,296 600 600 19,296 19,296
Auxiliar de Despacho 1,200 14,400 2,400 1,296 600 600 19,296 19,296
Secretaria 1,000 12,000 2,000 1,080 500 500 16,080 16,080
Operarios 930 11,160 1,860 1,005 465 465 14,955 89,730




Anexo 25: Costo de Mano de Obra para los 5 afios del Proyecto

Rango Puesto Tipo Ao 1 Ano2 Ao 3 Aho 4 Ano 5
Gerente Gerente General ADMIN 96,480 96,480 96,480 96,480 96,480
Jefe Jefe de Produccion ADMIN 48,240 48,240 48,240 48,240 48,240
Jefe Jefe de Calidad ADMIN 48,240 48,240 48,240 48,240 48,240
Jefe Jefe de Administraciony Finanzas | ADMIN 48,240 48,240 48,240 48,240 48,240
Jefe Jefe de Supply Chain ADMIN 48,240 48,240 48,240 48,240 48,240
Jefe Jefe de Recursos Humanos ADMIN 48,240 48,240 48,240 48,240 48,240
Jefe Jefe de Marketing ADMIN 48,240 48,240 48,240 48,240 48,240
Supervisor Supervisor de Produccidn MOl 40,200 40,200 40,200 40,200 40,200
Analista Analista de Calidad ADMIN 36,984 36,984 36,984 36,984 36,984
Analista Analista de Contabilidad ADMIN 36,984 36,984 36,984 36,984 36,984
Analista [Analista de Planeamiento Financiero| ADMIN 36,984 36,984 36,984 36,984 36,984
Supervisor Supervisor de Almacén MOl 40,200 40,200 40,200 80,400 80,400
Supervisor Supervisor de Despacho MOl 40,200 40,200 40,200 80,400 80,400
Analista Analista de Recursos Humanos ADMIN 36,984 36,984 36,984 36,984 36,984
Analista Analista de Marketing ADMIN 36,984 36,984 36,984 36,984 36,984
Auxiliar Auxiliar de Almacén MOl 19,296 19,296 19,296 19,296 19,296
Auxiliar Auxiliar de Despacho MOI 19,296 19,296 19,296 19,296 19,296
Analista Secretaria ADMIN 16,080 16,080 16,080 16,080 16,080
Operario Operarios MOD 89,730 91,656 95,328 148,644 154,278



Anexo 26: Costos por Edificacién por m2 en nuevos soles

Almacen de materia prima 120 201 208 249 238 0 262
Almacen de Producto Terminado 186 140 135 168 182 0 187
Area de Produccion 198 168 212 156 189 0 158
Area de Vestuarios y SSHH 185 185 189 215 146 115 60

Laboratorio de Control de Calidad 189 125 142 150 165 0 163
azfn“iﬁ's‘:fa:\gfn'“’s para 135 100 25 164 115 6 120
Area Administrativa 240 106 115 129 168 0 350

Comedor 120 125 185 146 125 0 225

Patio de Maniobras 94 0 25 0 29 0 68




Anexo 27: Calculo de Capital de Trabajo

FLUJO ANO 2018 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Setiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
Ventas Totales 0 178,779 178,779 178,779 178,779 178,779 178,779 178,779 178,779 178,779 178,779 178,779
TOTAL INGRESOS 0 178,779 178,779 178,779 178,779 178,779 178,779 178,779 178,779 178,779 178,779 178,779
Mano de Obra Directa 7,478 7,478 7,478 7,478 7,478 7,478 7,478 7,478 7,478 7,478 7,478 7,478
Mano de Obra Indirecta 13,266 13,266 13,266 13,266 13,266 13,266 13,266 13,266 13,266 13,266 13,266 13,266
Planilla Administrativa 43,910 48,910 48,910 48,910 48,910 48,910 48,910 48,910 48,910 48,910 48,910 48,910
Material Directo 39,548 39,548 39,548 39,548 39,548 39,548 39,548 39,548 39,548 39,548 39,548 39,548
Material Indirecto 888 295 295 295 295 295 295 295 295 295 295 295
Material Administrativo 406 176 176 176 176 176 176 176 176 176 176 176
Publicidad 4,614 4,614 4,614 4,614 4,614 4,614 4,614 4,614 4,614 4,614 4,614 4,614
Servicios de Terciarizacion 13,800 10,600 10,600 12,200 10,600 10,600 12,600 10,600 10,600 12,600 10,600 10,600
Otros Gastos 3,106 3,106 3,106 3,106 3,106 3,106 3,106 3,106 3,106 3,106 3,106 3,106
Arbitrios y Tributos 20,493
TOTAL EGRESOS 152,507 127,992 127,992 129,592 127,992 127,992 129,992 127,992 127,992 129,992 127,992 127,992
SALDO -152,507 50,787 50,787 49,187 50,787 50,787 48,787 50,787 50,787 48,787 50,787 50,787
SALDO ACUMULADO -152,507 -101,721 -50,934 -1,747 49,040 99,827 148,614 199,400 250,187 298,974 349,761 400,548




Anexo 28: Cronogramas de Inversion de Activos Tangibles y Capital de Trabajo

BBVA

549,963

0.005%

Préstamo: Infraestructura, maquinaria y equipos.

Fecha D Amortizacion Interés Cuota por LT.F Cuota Saldo

Inicial Financiamiento Total

549,963 0 0 549,963
1/01/2018 549,963 6,370 6,443 12,813 1 12,814 543,592
1/02/2018 543,592 6,445 6,368 12,813 1 12,814 537,147
1/03/2018 537,147 6,521 6,293 12,813 1 12,814 530,627
1/04/2018 530,627 6,597 6,216 12,813 1 12,814 524,030
1/05/2018 524,030 6,674 6,139 12,813 1 12,814 517,356
1/06/2018 517,356 6,752 6,061 12,813 1 12,814 510,603
1/07/2018 510,603 6,832 5,982 12,813 1 12,814 503,772
1/08/2018 503,772 6,912 5,902 12,813 1 12,814 496,860
1/09/2018 496,860 6,993 5,821 12,813 1 12,814 489,868
1/10/2018 489,868 7,074 5,739 12,813 1 12,814 482,793
1/11/2018 482,793 7,157 5,656 12,813 1 12,814 475,636
1/12/2018 475,636 7,241 5,572 12,813 1 12,814 468,395
1/01/2019 468,395 7,326 5,487 12,813 1 12,814 461,069
1/02/2019 461,069 7,412 5,401 12,813 1 12,814 453,657
1/03/2019 453,657 7,499 5,315 12,813 1 12,814 446,158
1/04/2019 446,158 7,586 5227 12,813 1 12,814 438,572
1/05/2019 438,572 7,675 5,138 12,813 1 12,814 430,896
1/06/2019 430,896 7,765 5,048 12,813 1 12,814 423,131
1/07/2019 423,131 7,856 4,957 12,813 1 12,814 415,275
1/08/2019 415,275 7,948 4,865 12,813 1 12,814 407,327
1/09/2019 407,327 8,041 4,772 12,813 1 12,814 399,285
1/10/2019 399,285 8,136 4,678 12,813 1 12,814 391,150
1/11/2019 391,150 8,231 4,582 12,813 1 12,814 382,919
1/12/2019 382,919 8,327 4,486 12,813 1 12,814 374,591
1/01/2020 374,591 8,425 4,388 12,813 1 12,814 366,167
1/02/2020 366,167 8,524 4,290 12,813 1 12,814 357,643
1/03/2020 357,643 8,623 4,190 12,813 1 12,814 349,020
1/04/2020 349,020 8,724 4,089 12,813 1 12,814 340,295
1/05/2020 340,295 8,827 3,987 12,813 1 12,814 331,468
1/06/2020 331,468 8,930 3,883 12,813 1 12,814 322,538
1/07/2020 322,538 9,035 3,779 12,813 1 12,814 313,504
1/08/2020 313,504 9,141 3,673 12,813 1 12,814 304,363
1/09/2020 304,363 9,248 3,566 12,813 1 12,814 295,116
1/10/2020 295,116 9,356 3,457 12,813 1 12,814 285,760
1/11/2020 285,760 9,466 3,348 12,813 1 12,814 276,294
1/12/2020 276,294 9,576 3,237 12,813 1 12,814 266,718




1/01/2021 266,718 9,689 3,125 12,813 1 12,814 257,029
1/02/2021 257,029 9,802 3,011 12,813 1 12,814 247,221
1/03/2021 247,221 9,917 2,8% 12,813 1 12,814 237,310
1/04/2021 237,310 10,033 2,780 12,813 1 12,814 227,271
1/05/2021 227,271 10,151 2,663 12,813 1 12,814 217,126
1/06/2021 217,126 10,270 2,544 12,813 1 12,814 206,857
1/07/2021 206,857 10,390 2,423 12,813 1 12,814 196,467
1/08/2021 196,467 10,512 2,302 12,813 1 12,814 185,955
1/09/2021 185,955 10,635 2,178 12,813 1 12,814 175,321
1/10/2021 175,321 10,759 2,054 12,813 1 12,814 164,561
1/11/2021 164,561 10,885 1,928 12,813 1 12,814 153,676
1/12/2021 153,676 11,013 1,800 12,813 1 12,814 142,663
1/01/2022 142,663 11,142 1,671 12,813 1 12,814 131,521
1/02/2022 131,521 11,272 1,541 12,813 1 12,814 120,249
1/03/2022 120,249 11,404 1,409 12,813 1 12,814 108,844
1/04/2022 108,844 11,538 1,275 12,813 1 12,814 97,306
1/05/2022 97,306 11,673 1,140 12,813 1 12,814 85,633
1/06/2022 85,633 11,810 1,003 12,813 1 12,814 73,823
1/07/2022 73,823 11,948 865 12,813 1 12,814 61,874
1/08/2022 61,874 12,088 725 12,813 1 12,814 49,786
1/09/2022 49,786 12,230 583 12,813 1 12,814 37,556
1/10/2022 37,556 12,373 440 12,813 1 12,814 25,183
1/11/2022 25,183 12,518 295 12,813 1 12,814 12,665
1/12/2022 12,665 12,665 148 12,813 1 12,814 0

Banco Financiero

Préstamo: Capital de Trabajo

Anuales

0.005%

Periodo Saldo L . Cuota por Cuota
. . Amortizacion | Interés L IL.T.F Saldo
(afios) Inicial Financiamiento Total
0 72,376 0 0 72,376
1 72,376 72,376 10,856 83,233 4 83,237 0




Anexo 29: Detalle de Presupuesto de MP por Tipo de Bebida

Bebida de Cedrén

Requerimiento tedrico (Kg)

Requerimiento real (Kg)

Materia Prima Afo 1 Aiio 2 Aiio 3 Ao 4 Afo 5 Factor > Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Afo 4 Afo 5
Hierba de Cedrén 1,485 1,630 1,792 1,972 2,169 1.07 5% 1,669 1,831 2,013 2,216 2,437
Hierba de Toronjil 1,856 2,038 2,240 2,465 2,711 1.07 5% 2,086 2,290 2,517 2,769 3,046
Stevia 396 434 478 525 578 1.06 5% 441 483 532 584 643
Agua 148,515 163,044 179,273 197,236 216,922 1.06 5% 165,297 181,468 199,531 219,524 241,434
Conservantes 371 407 448 493 542 1.06 5% 413 453 499 549 603
CMC 248 272 299 329 362 1.06 5% 275 303 333 366 403

BEBIDA CEDRON Costo por Costo Anual (S/.) con IGV

Materia Prima Kg Ao 1 Aio 2 Ao 3 Aio 4 Ao 5
Hierba de Cedrén 3.13 5,214 5,723 6,292 6,924 7,615
Hierba de Toronjil 3.33 6,952 7,632 8,389 9,231 10,153
Stevia 42.00 18,513 20,288 22,345 24,542 27,019
Agua 0.01 1,285 1,410 1,551 1,706 1,876
Conservantes 70.00 28,927 31,709 34,904 38,410 42,227
CcMC 70.00 21,192 23,295 25,632




Bebida de Manzanilla

_ Requerimiento tedrico (Kg) Factor s Requerimiento real (Kg)

Materia Prima Aho 1 Afio 2 Afio3 Afo4 Afo 5 Ao 1 Afio 2 Afo 3 Aho 4 Afio 5
Hierba de Manzanilla 3,054 3,353 3,687 4,056 4,461 1.07 5% 3,431 3,767 4,142 4,557 5,012
Jengibre 486 534 587 646 710 1.07 5% 546 600 659 726 798
Stevia 528 580 637 701 771 1.06 5% 587 646 709 780 858
Agua 187,408 205,743 226,222 248,889 273,730 1.06 5% 208,585 228,992 251,785 277,013 304,661
Conservantes 416 458 503 554 609 1.06 5% 464 510 560 617 678
cMmC 278 305 336 369 406 1.06 5% 309 339 374 411 452

_ Costo por Costo Anual (S/.) con IGV

Materia Prima Kg Aio 1 Ao 2 Ao 3 Aio 4 Ao 5
Hierba de Manzanilla 3.57 12,254 13,454 14,794 16,275 17,900
Jengibre 3.50 1,911 2,100 2,308 2,540 2,792
Stevia 42.00 24,659 27,113 29,777 32,769 36,041
Agua 0.01 1,621 1,780 1,957 2,153 2,368
Conservantes 70.00 32,447 35,683 39,189 43,162 47,447
CMC 70.00 21,631 23,763 26,178 28,749 31,631




Bebida de Hierbabuena

Requerimiento tedrico (Kg)

Requerimiento real (Kg)

— = = = = = Factor SS = = = = =
Materia Prima Ano1 Ano 2 Ano 3 Anho 4 Anho 5 Ano1 Anho 2 Ano 3 Ano 4 Anho 5
Hierba de Hierbabuena 2,240 2,460 2,704 2,975 3,272 1.07 5% 2,517 2,764 3,038 3,342 3,676
Hoja de Coca 1,456 1,599 1,758 1,934 2,127 1.07 5% 1,636 1,796 1,975 2,173 2,390
Miel de Abeja 896 984 1,082 1,190 1,309 1.06 5% 997 1,095 1,204 1,324 1,457
Agua 134,401 147,550 162,236 178,492 196,307 1.06 5% 149,588 164,223 180,569 198,662 218,490
Conservantes 336 369 406 447 491 1.06 5% 374 411 452 498 546
CMC 224 246 271 298 328 1.06 5% 249 274 302 332 365
Costo por Costo Anual (S/.) con IGV
Materia Prima Kg Ao 1 Ao 2 Aio 3 Aio 4 Ao 5
Hierba de Hierbabuena 3.13 7,865 8,637 9,494 10,445 11,488
Hoja de Coca 5.36 8,763 9,624 10,581 11,640 12,802
Miel de Abeja 25.00 24,931 27,380 30,107 33,112 36,423
Agua 0.01 1,163 1,276 1,403 1,544 1,698
Conservantes 70.00 26,178 28,749 31,631 34,826 38,254
CMC 70.00 17,452 19,166 21,114 23,217 25,554




Anexo 30: Detalle de Material Indirecto por Tipo de Bebida

Bebida de Cedron

Botella PET con
. 247,525 271,741 298,789 328,727 361,537 1 5% 259,901 285,328 313,728 345,163 379,614
tapa(Unidad)
Etiqueta 1 247,525 271,741 298,789 328,727 361,537 1 5% 259,901 285,328 313,728 345,163 379,614

Botella PET con
tapa(Unidad)
Etiqueta 1l 0.08 20,792 22,826 25,098 27,613 30,369

77,970 85,598 94,119 103,549 113,884

Bebida de Manzanilla

Botella PET con
tapa(Unidad)
Etiqueta 2 277,642 304,804 335,142 368,723 405,525 1 5% 291,524 320,044 351,899 387,159 425,801

277,642 304,804 335,142 368,723 405,525 1 5% 291,524 320,044 351,899 387,159 425,801




Botella PET con
tapa(Unidad)
Etiqueta 2 23,322 25,604 28,152 30,973 34,064

0.30 87,457 96,013 105,570 116,148 127,740

Bebida de Hierbabuena

Botella PET con

. 224,001 245,916 270,393 297,486 | 327,178 1 5% 235,201 | 258212 283,913 312,360 | 343,537
tapa(Unidad)
Etiqueta2 224,001 245,916 270,393 297,486 | 327,178 1 5% 235,201 | 258212 283,913 312,360 | 343,537

Botella PET con
tapa(Unidad)

0.30 70,560 77,464 85,174 93,708 103,061

Etiqueta 2 0.08 18,816 20,657 22,713 24,989 27,483




Anexo 31: Detalle de Depreciacion de Maquinarias, Equipos, Muebles y Enseres

Area Activo Fijo % Valornicial Afio1 Afio2 Afio3 Afiod Afio5
sin IGV
Productiva Extractor Sélido-Liquido 10% 13,080 1,308 1,308 1,308 1,308 1,308
Productiva Marmita Automatizada 10% 10,464 1,046 1,046 1,046 1,046 1,046
Productiva Intercambiador de Calor 10% 24,525 2,453 2,453 2,453 2,453 2,453
Productiva Dosificador de Liquido 10% 10,464 1,046 1,046 1,046 1,046 1,046
Productiva Inyector de Nitrégeno 10% 11,445 1,145 1,145 1,145 1,145 1,145
Productiva | 2Padora Manual de 10% 2,126 213 213 213 213 213
Botellas PET
Productiva Etiquetadora 10% 11,445 1,145 1,145 1,145 1,145 1,145
Productiva |1 Y Enfardador 10% 16,350 1,635 1,635 1,635 1,635 1,635
Semiautomatico
Productiva Balanza Plataforma 10% 3,270 327 327 327 327 327
Productiva Faja Transportadora 10% 2,780 278 278 278 278 278
Productiva Lavadero Industrial 10% 818 82 82 82 82 82
Productiva Medidor de Viscocidad 10% 295 30 30 30 30 30
Productiva Balanza Digital 10% 393 39 39 39 39 39
Productiva Sensor de Nivel 10% 1,308 131 131 131 131 131
Productiva Tanque de Agua 10% 4,578 458 458 458 458 458
Productiva Traspaleta Manual 10% 2,454 245 245 245 245 245
. .~ |Computadora de
Administrativo s 25% 10,263 2,566 2,566 2,566 2,566
Escritorio
Ventas Computadora Portitil 25% 4,068 1,017 1,017 1,017 1,017
Administrativo [Fotocopiadora/Impresora 10% 891 89 89 89 89 89
Administrativo |Ventiladores 10% 340 34 34 34 34 34
Administrativo |Proyector 10% 2,542 254 254 254 254 254
Administrativo [Television 10% 763 76 76 76 76 76
Administrativo |Pizarra 10% 102 10 10 10 10 10
Ventas Estantes de Oficinas 10% 1,052 105 105 105 105 105
. . |Sistema de Camaras
Administrativo ] 10% 2,460 246 246 246 246 246
de Seguridad
Administrativo |Central Telefénica 10% 636 64 64 64 64 64
Administrativo |Anexos 10% 3,180 318 318 318 318 318
Ventas Escritorio Personal 10% 2,535 254 254 254 254 254
Productiva Anaquel 10% 640 64 64 64 64 64
Ventas Silla de Escritorio 10% 4,590 459 459 459 459 459
Productiva Lockers 10% 5,904 590 590 590 590 590
Productiva Banca de Vestidores 10% 1,088 109 109 109 109 109
Administrativo |Botes de Basura 10% 360 36 36 36 36 36
Productiva Mesa de Metal 10% 339 34 34 34 34 34
Administrativo |Refrigeradora 10% 933 93 93 93 93 93
Administrativo [Horno Microondas 10% 644 64 64 64 64 64
Ventas Sillas de Espera 10% 814 81 81 81 81 81
Administrativo |Sillon Ejecutivo 10% 2,292 229 229 229 229 229
Ventas Counter de Recepcion 10% 1,187 119 119 119 119 119
Administrativo |Mesa de Reuniones 10% 1,102 110 110 110 110 110
Administrativo [Mesas de Comedor 10% 952 95 95 95 95 95
Cuadro resumen de depreciacion:
Area Afiol | ARo2 | ARo3 | Afo4 | Afo5

Productiva 11,580 | 11,580 | 11,580 | 11,580 | 11,580
Administrativa | 4,285 4,285 4,285 4,285 1,720
Ventas 2,035 2,035 2,035 2,035 1,018




Anexo 32: Detalle de Depreciacion de la Edificacion

567,177

Produccion

336

56%

317,619

5%

Administrativo

264

44%

249,558

5%

Produccion

15,881

15,881

15,881

15,881

15,881

Administrativo

12,478

12,478

12,478

12,478

12,478

Anexo 33: Requerimientos de Material Administrativo para cada Afio

Hojas bond (medio millar) 8 15 120 102 18 Mensual
Grapas (5000u) 12 4 48 | 7 Mensual
Engrapador 8 8 64 54 10 Enero
Perforador 4 9 36 31 5 Enero
Paguete de Lapiceros (50u) 5 20 100 85 15 Enero
Clips (100u) 10 4 40 34 6 Mensual
Sefializacion extinguidor 6 4 pil 18 3 Enero
Folders archivadores 10 5 50 Y] Enero
[ O 06 B

Anexo 34: Detalle de Tributos en Lurin

Predial 1% del autoevaluo 1,068,509 1% 10,685 10,685 10,685 10,685 10,685
Recoleccié
ecoleccion de 0825 600 495 495 495 495 495

Residuos Sdlidos
Barrido de Calles 3.597 600 2158.2 2158.2 2158.2 2158.2 2158.2
Servicio de

Arbitrios Mantenimiento 114.97 19 2184.43 2184.43 2184.43 2184.43 2184.43
de Parques Publicos
Servicio de Serenazgo 6019.35 1 6019.35 6019.35 6019.35 6019.35 6019.35
Publico




Anexo 35: Liquidacion de Activos Fijos en el Quinto afio

Descripcion Valor Inicial | Valor Residual |Valor de Mercado
Terreno 294,300 294,300 294,300
Edificacion y Acabados 567,177 466,979 466,979
Maquinaria y Equipos 115,795 85,410 85,410
Equipos de Oficina 26,297 7,180 7,180
Muebles y Enseres 23,380 14,028 14,028

Anexo 36: Detalle de Costos de Servicios Terciarizados

Detalle Enero | Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Setiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre

Limpieza 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250
Seguridad 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000
Mantenimiento de Mdquina | 2000 1600 2000 2000

Logistico de reparto 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000
Tratamiento de Residuos 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
Asesoria Legal 1200

Senvicios Tl 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 150 1500 1500 1500

Anexo 37: Detalle de Gastos en Publicidad sin IGV

Detalle 2018 2019 2020 2021 2022
Publicidad en redes 4,53 4,699 4,869 5,046 5,229
Publicidad Radial 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400
Afiches y anuncios 35,000 41,300 48,734 57,506 67,857
Publicidad en Internet 1,431 850 850 850 850



Anexo 38: Detalle de Consumo de Servicios

Servicios Eléctricos

Rango de Tarifa
consumo mensual
0-30 kW.h 0.3409
31 - 100 kW.h 0.4545
De 100 kW.hamag 0.4677
. . . Potencia | Tiempo por Dias de Consumo Tarifa(S/.x
Descripcion Cantidad total(kwW.h) dia(h) trabajo mensual [RLLEd kw/h)
Extractor solido-liquido 1 0.18 6.25 25 28.125 53.265625 0.3409
Marmita Automatizada 1 9 4.50 25 1012.5 52.61625 0.4677
Intercambiador de Calor 1 3 4.50 25 337.5 52.61625 0.4677
Dosificador de Liquido 1 0.3 4.25 25 31.875 48.290625 0.4545
Inyector de Nitrogeno 1 3 4.50 25 337.5 52.61625 0.4677
Tapadora Manual Pet 1 0.5 7.50 25 93.75 85.21875 0.4545
Etiquetadora 1 1 4.50 25 112.5 52.61625 0.4677
Enfardador semiautoma 1 14 2.60 25 910 30.4005 0.4677
Balanza de Plataforma 1 0.1 2.50 25 6.25 21.30625 0.3409
Faja Transportadora 1 0.3 7.50 25 56.25 85.21875 0.4545
Balanza Digital 1 0.001 8.00 25 0.2 68.18 0.3409
Computadora de escritorio 11 0.35 8.00 25 770 93.54 0.4677
Fotocopiadora 3 0.024 8.00 25 14.4 68.18 0.3409
Ventilador 2 0.38 6 25 114 70.155 0.4677
Proyector 2 0.42 4 25 84 45.45 0.4545
Television 1 0.06 3.5 25 5.25 29.82875 0.3409
Refrigeradora 1 0.26 8 25 52 90.9 0.4545
Microondas 2 0.14 3 25 21 25.5675 0.3409

Servicios de Agua y Alcanta

Tarifa
Rango de
Agua .
consumo Alcantarillado
mensual Potabig (S/. /Im3)
(S/./m3) ]
0-1000 m3 4,858 2.193
1000 m3 a mas 5212 2.352
.. Consumo , Agua potable | Alcantarillado
Descripcion diario(ms3,) Dias (S/.xm3) (S/.x m3) TOTAL(S/.)
Lavado,
desinfectadoy 1.350 25 4.858 2.193 237.97125
enjuagado
Limpieza de planta 1.200 25 4.858 2.193 211.53
Personal 8.200 25 4.858 2.193 1445.455
Cargo fijo(S/. /mes) 0.002 4.89
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